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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion abarca temasdearigue se impartieron

durante el Curso de Graduacién de Economia.

El primero es un trabajo de analisis de series de tiepgra, definir el modelo de
prediccion del indice de Precios al Consumidor (IPCledrea de educacion en el

Ecuador, tomando los datos desde el afio 2001 al 2005.

Luego se presenta un estudio sobre un emprendimientoaalnenya razén social
seria MASTICAR. Dicha empresa seria la que coloque \ecaialice los productos
en lugares estratégicos para generar una franquicia, ugg®e Ipueda venderse,

caracterizada por la calidad, variedad y buen precio.

La tercera monografia comprende un andlisis de ratifinancieros y de
funcionamiento de la empresa Workcenter Ltda. El esgeli®rd datos necesarios

para realizar una valuacion 6ptima de la misma.

Por ultimo se presenta una investigacion sobre las ektimas positivas creadas a
partir de la activacion de pagos a bienes publicos. El caswato se aplica al Peaje

Solidario que ejecuta el Gobierno Provincial del Azuay.



ABSTRACT

The research work encompasses four papers about seacal ¢covered during the
Graduation Course of Economics.

The first one is an analysis of time series to defile Consumer Price Index
prediction model in the Ecuadorian education area using data year 2001 to
2005.

After that, there is a study about a commercial gnis¥ whose firm name would be
MASTICAR. This company would place and trade the productsstrategic
locations to generate a franchise that could be satdl wahich would be

characterized by its quality, variety and good price.

The third research work is an analysis of both the @@dmatios and the operation of
Workcenter Ltda. company. The study generates necessaay talamake and

optimum valuation.
Finally, there is an investigation about positive extdtieal created from the

activation of payments to public property. The specifiegagpplied to the Solidary
Toll Project that is being executed by the Provincial €@oment of Azuay.

Xi



INTRODUCCION

La ciencia econdmica ha desarrollado en el ultimopg@rarios modelos enfocados
principalmente en el crecimiento de riqueza en los pafsgsmente con el
fendbmeno globalizador ha empezado a buscar la forma digarelas mejores
integraciones basadas sobre todo en la parte comentialpaises.

Sin embargo no podemos dejar de observar que la capacidadel®la econdmica

de encontrar sus bases en el desarrollo humano, a deneramerables sucesos
politicos y sociales que han cambiado la perspectiva deciadad en este ultimo
siglo, enfrentandonos a guerras y a destrucciones mapotagobreza y por

problemas que afectan a la humanidad basadas en el nmsaterigl consumismo

generado, involucrando en este proceso que varios derecisnds que se

involucran directamente con el desarrollo del mismmata educacion y la salud.

La necesidad de generar mayor produccion en los paisefy grupos, impulsa la
formaciéon de emprendedores, empresarios que, en base s imdpalsan la
satisfacciéon de una necesidad de la sociedad, lograndoatjsiaczion tenga un

valor, el cual se carga como utilidad para el empresario.

La generacion de estrategias competitivas constituyeagbmobjetivo del ensayo,
pero es igual de importante el estudio del mercado mixgbgmayecto y el analisis

del cliente o consumidor.

Es importante aclarar la importancia de tener clarolale actor econémico que se
quiere desempefiar, el analitico, como el andlisis dinem o el empresarial que es
el de ejercer la actividad misma, sea cual sea elesgdmpefiado, lo importante es
tener claro el funcionamiento politico del sistencar®mico, para emitir criterios

objetivos y en base a lo que la sociedad espera de upneista



CAPITULO 1

“ANALISIS ECONOMETRICO DE SERIESDE TIEMPO”

Para realizar el presente trabajo se analizara eldrdi Precios al Consumidor de
Educacién desde el afio 2001 hasta el 2005, con estos databzseéddas distintas
pruebas de estacionalidad asi como también se desamollas modelos de
prediccion AR, ARMA, ARIMA Y VAR.

Previo a este proceso creemos conveniente realizar phieaeidn breve acerca de

este estadistico escogido.

El INEC utiliza para el calculo de la inflacion en eluBdor una canasta familiar
compuesta por 197 articulos. Cada uno de los articulos pemderaciones para
determinar su influencia sobre el indice de precios awuitor del area urbana. El
Instituto de Estadisticas y Censos del Ecuador (INEC) neataar el célculo de la

inflacién hace muestreos en las principales ciudadgsadely pondera los resultados
por el grado de importancia poblacional de dichas ciudades.

En este caso, para el IPC de Educacion

Educacion.-La educacién corresponde el 4.8% del IPCU y recoge toddsdoes y
servicios relacionados a la ensefianza pre-escoladaescolegial y universitaria,

demds de los implementos necesarios para la docencia.

La educacién es el rubro que mayor caida en el niveldpréecios sufrié durante la
crisis (-54.36% de 1999), después de lo registrado en vivienda 88%60Su
recuperacion fue negativa en -3.42% entre 1998 y 2001, luego tiecreaimiento
registrado del nivel de los precios en 2002 del 22.45% (ver CuadroE&®).
constituyé que en promedio haya existido un incremento4d&l% anual, tasa
elevada, si consideramos que los principales rubros querc@rfcesta canasta de



precios en educaciéon que son las pensiones y matriculdssdeentros de

capacitacion, depende de la autorizacion del Ministerioddead€ion.

Vemos que en la canasta de articulos de Utiles y tertos tina variacion de los
precios del 0.21% entre 1998 y 2002, mientras que lo corresptndiémeducacion
primaria ha subido el 47%, educacidon secundaria en 22% yttacutacion de la
educacién superior ha caido alrededor del -6%, esto se delmyas autorizaciones
para la apertura de centros de educacion superior por partdirdsterio de
Educacion.

1.1. Anélisis de Datos

Los valores observados corresponden al IPC de Educéordadas desde enero de
2001 hasta diciembre de 2005. La base del IPC es 2004=100.

Vamos a utilizar eE-viEws 4.0. Este software nos ayudara a realizar las distinta
pruebas de estacionariedad y a su vez nos apoya pamnftansacion de los

modelos necesarios.

Al analizar los datos llegamos a la prueba visual, primdicio para escoger
propiamente una serie de tiempo que permita lograr un modajmrmente
predecible.

1.1.1. Visualizaciéon del Problema:

Observaremos los datos de la serie al nivel, indice deioBral Consumidor de
Educacion
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Se puede decir que estamos frente a una serie no estacigoar para efectos de
prondsticos tendrian un valor insignificante; si exist®eorrelacion los estadigrafos

no servirian y por lo tanto los propdésitos de predicsé&rfan en vano.
Técnicamente se procede a realizar un grupo de nuevasigegsegue permitan
mejorar la estacionariedad, y poder lograr los moddkedes, para esto se procede a

utilizar la Primera y Segunda Diferencia de la ser@elP

Primera Diferencia
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En este gréfico se puede observar ya un mayor grado deeata&edad por la forma

de sierra que tiene.

Segunda Diferencia
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Cada periodo parece tener cierta similitud con el siguieatd sucesivamente se ve

gue aumenta la estacionariedad.

1.1.2. Prueba Grafica de Auto correlacion

Prueba Gréfica: se lo realiza mediante el analaisarrelograma al nivel del IPCe



Grafico al Nivel*
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Se puede observar que la serie esta plagada de autocomcelacio
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Se observa un menor grado de auto correlacion erreggesion, mucho menor al

grado de auto correlacién que existe en la serie al nivel.
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Esta serie muestra mucho menor grado de auto correlmiolas anteriores.

1.1.3. Funcién de Auto correlacién y Correlograma

Esta prueba es visual por que debemos observar si ebealarfuncion AC cruza el
coeficiente de Bartlet el cual tiene dos limites +0,290Ra290.



La ACF muestral al rezago K es:
APk = 2y = Autocovarianza =X(Y:— Y ) (Yi+ k-Y)
Yo Varianza T (Yi-Y)?

"Pk = coeficiente de autocorrelacién Y = Media muestral

“La significacion estadistica de cualquier coeficiethbecorrelaciérpuede juzgarse

mediante su error estandar”.
Segun Bartlet los coeficientes de autocorrelacion malestson aproximadamente:

APk NM (0,1/n), se distribuyen normalmente con medi@ ¢ varianza 1/0. Donde

n es el tamafo de la muestra al 95% del nivel de confiahzalor de z = 1,96.
-1,96 (1/nY* < Pk < 1,96 (1/n)*?
Ho: "Pk = 0 H1: "Pk 0

Si "Pk esta dentro del intervalo se acepta la hipétatas ynse concluye que no hay
auto correlacion. Si “Pk esta fuera del intervalo, esr,deobrepasa el valor de

+0,290 se acepta la hipotesis alterna en cuyo caso hayoargacion.
1.1.4. Prueba de Ljung Box

Para probar que todos I&% son simultaneamente iguales a cero, se recurre al
estadigrafdl JUNG- BOX:

m
Qus-m (n+2)T ("Pk*/ m = I&)
k=1

Donde n es el tamafio de la muestra y m es la longitudedabo. El @ es
aproximadamente una distribucigtton n grados de libertad.



La eleccion del numero de rezagos es totalmente empineabuena costumbre es
escoger un valor entre un cuarto y un tercio de la loagie la serie. Para nuestro

analisis escogemos 25 rezagos.

Ho: Todos los "Pk =0 H1: Todos los "Pk O

Si Qg > valor critico de la tablg?®, se acepta la hipétesis nula y la serie no es
estacionaria.
Si Qg < valor critico de la tablg? se acepta la hipétesis alterna y la serie es

estacionaria.”

A continuacidbn se muestra las pruebas de hipGtesis de metacmn y

correlograma para el IPCS:

Qs
IPCE 413,19
D1 IPCE 116,29
D2 IPCE 170,53
Ho: Todos los = 0 Hi: Todos los R#0

¥ (25 9590= 14.6

Al realizar esta prueba, rechazamos el Ho es decserlaNo es Estacionariaen
todos los casos tanto al nivel como en la primera yrgkgdiferencia pues todos sus
Qs de sus rezagos correspondientes al 25, son mayoradibeafo de la tabla.

1.1.5. Prueba de Raiz Unitaria

“DICKEY-FULLER desarrollaron la prueba de raiz unitagapunto de inicio es el

proceso estocastico de raiz unitaria.

10



Un proceso aleatorio sin variaciones es aquel que tiemenedia igual a cero, una
varianza constante’ y no esta serialmente correlacionado. Es decir, téreiino de
error u; del modelo de regresion lineal es “ruido blanco”, se dicedigle regresion
no adolece de autocorrelaciéon y esta correctamenteagstim

En el modelo de caminata aleatoria, el valor de Y ¢emlpo t es igual a su valor en
el tiempo (t-1) mas un choque aleatorjg). (Para construir este modelo se debe
pensar en una regresion de Y en el tiempo t sobre surealigado un periodo.

Si graficamos los valores; Yy los valores Y;, la combinacién de todos estos puntos
me dan como resultado una linea recta de 45 grados que pasaopgen y cuya

tangente es igual a 1.

Y, =PY +u
A
Tangente=1
Donde P puede ser 1 o -1
-1SP<1 yu, esun
término de error.
45

v

Si elP=1 se dice que (Ytiene problemas de raiz unitaria y por tanto la serigoe
estacionaria. Sin embargo para concluir @l el estadigrafo t no tiene una

distribucién normal asintética por tanto Mackinman tany® el estadigraf@ AU

(w).

Ho: Px=1 H: Pk#1

Si Y > Y critico se acepta la Ho hay problemas de raiz uaitada serie es NO
ESTACIONARIA. Pero si hay sospecha de que la seriesecionaria, se sigue la

prueba usual de la t de student.

En el caso del IPCE se obtuvieron los siguientestesms:

11



Ecuacion 1:
IPCE = IPCE (-1)

Dependent Vanable: IPCE

Method: Least Squares

Date: 05/14/06 Time: 19:14

Sample(adjusted): 2001:02 2005:12

Included obhservations: 59 after adjusting endpoints

Variable Coefficient  Std. Error  t-Statistic Prob
IPCE(-1) 1.013306  0.004638 2184880  0.0000
R-squared 0981353 Mean dependent var 82.96136
Adjusted R-squared 0981353 S.D. dependent var 22 07583
S.E. of regression 3.014553  Akaike info cnterion 5061584
Sum squared resid R27.0767  Schwarz criterion 5.096797
Log likelihood -145.3167  Durbin-WWatson stat 2149481
Ho: p=1 H1l: p#1

IPCE = 1.013306 IPCE(-1)
[0 = 218.4880

Se observa en el grafico que &l> [ critico, es decir 218.4880 es mayor que 5;

por lo tanto se acepta la Ho de gque 1, en consecuenade= O.

Concluyendo que existen problemas de Raiz Unitaria porqudadeesea plagada de

Autocorrelaciéon, por lo tanto la Sel® es estacionaria.

12



Ecuacion 2:

Dependent Yarnable: D{IPCE)
Method: Least Squares

Date: 05/14/06 Time: 19:21
Sample{adjusted): 2001:03 2005:12
Included ohservations: 58 after adjusting endpoints

Variable Coefficient  Std. Error  t-Statistic Prob
D{IPCE(-1)) 0.071267 0132116 0539427 0.5917
R-squared -0.202322  Mean dependent var 1.337931
Adjusted R-squared -0.202322 S.D. dependent var 2.955964
5. E. of regression 3241228  Akaike info criterion 5206872
Sum squared resid 598.8167 Schwarz criterian h 242397
Log likelihood -149.9993  Durbin-VWatson stat 1.998120
Ho: p=1 Hl: p#1

D(IPCS) = 0.071267 D(IPCE (-1))
Estadigrafot = 0.539427

Existe una sospecha de estacionalidad por lo tanto se proehs estadigrafo t de
student. En el grafico se observa que &lt tcritico, es decir 0.54 es menor que 2;
por lo tanto se acepta la Ho de que 1, en consecuenaa= 0. Concluyendo que
existen problemas de Raiz Unitaria porque la serie estadalade Autocorrelacion,

por lo tanto la Seriblo es estacionaria.

13



Ecuacion 3:

Dependent Variahle: D{IPCE . 2)

Method: Least Squares

Date: 05/14/06 Time: 19:25

Sampleiadjusted): 2001:04 200512

Included chservations: &7 after adjusting endpoints

“ariable Coefficient  Std. Error  t-Statistic Frob
DIIPCE(-1).2) -0 457301 0118839  -3.8438061 0.0003
F-squared 0209124 Mean dependent var 0.000000
Adjusted R-squared 0209124 5.D. dependent var 4 4638060
S E. of regression 3.973500  Akaike info criterion 5614560
Sum squared resid 884 1672 Schwarz criterion 5. 650403
Log likelihood -159.0150  Durhin-VWatson stat 2197175
Ho: p=1 Hl: p#1

D(IPCE,2) = -0.457 D(IPCE (-1),2)
Estadigrafot = -3.848

Existe una sospecha de estacionalidad por lo tanto se proehs estadigrafo t de
student. En el grafico se observa que elt tritico, es decir -3.848 es mayor que -
2; por lo tanto se rechaza la Ho, es decp, # 1, en consecuenci@&a # O.
Concluyendo que no existe problemas de Raiz Unitaria,lopganto la SerieEs

estacionaria.

Por razones tedricas y metodoldgicas Dicker & Fuden un paso adelante en su
analisis de series de tiempo. Utilizando un artificiatematico deciden restar el
término Y.; a ambos lados de la ecuacidn=pY .1 + .

( Yi— Yt-l) =p Y- Yer+ Mt

A Yt = (p -l) Yt-l+Ht
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AYtzaYt.1+llt o0=-1
Sip=1 yo =0, la serie es no estacionaria.

Sip#1yd #0, la serie es estacionaria.

Ho:6=0 H1:6#0

Si el valor absoluto del tag) es mayor que el tag/) critico, se acepta la hipétesis

nula qued = 0 en consecuencja= 1. Hay problemas de raiz unitaria y se puede

concluir que la serie es no estacionaria. Sin embdagoarueba no funciona en el

sentido contrario, la técnica nos dice que si hay soapedk que la serie es

estacionaria, ya sea por el grafico o por la compréhawon otras pruebas, se debe

seqguir la prueba usual de la t de student.

En el caso del IPCE se obtuvieron los siguientestesms:

Ecuacion 4

D(IPCE) = (IPCE (-1))

Dependent Variable: D{IPCE])

Method: Least Squares

Date: 05/14/06 Time: 19:29

Sample(adjusted): 2001:02 2005:12

Included observations: 59 after adjusting endpoints

Variahle Coefficient  Std. Error  t-Statistic ™ Prob

IPCE(-1) 0.013306 0004638 2868923  0.0057
R-squared -0.054554  Mean dependent var 1.315254
Adjusted R-squared -0.054554 5.D. dependent var 2935543
S.E. of regression 3.014553  Akaike info criterion 5 061584
Sum squared resid 527.0767  Schwarz criterion 5.096797
Log likelihood -145.3167  Durhin-\Watson stat 2149451
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Mull Hypothesis: IPCE has a unit roiot
Exogenous: None
Lag Length: 0 {Fixed)

t-Statistic Prob.*

Augmented Dickey-Fuller test statistic 2.068923  0.9958
Test critical values 1% level -2 604746

5% level -1.946447

10% level -1.613238

*MacKinnen (1996) one-sided p-values

Ho: 6 =0 H1:86 #0

D(IPCE) = 0.013306 (IPCE (-1))
Estadigrafo 0 = 2.868

Se observa que ell > s criticos; Concluyendo que existe problemas de Raiz
Unitaria porque la Serie esta plagada de AutocorrelaciGripganto la seridNo es

estacionaria.

Ecuacion 5:

Dependent Variable: D{IPCE . 2)

Method: Least Squares

Date: 05/14/06 Time: 19:56

Sample{adjusted): 2001:03 2005:12

Included observations: 58 after adjusting endpoints

Variahle Coeficient  5td. Error  t-Statistic Prob
D{IPCE(-1)) -0.928733 0132116 -7.029654  0.0000
R-zsquared 0464366 Mean dependent var 0.000000
Adjusted R-squared 0464366 S.D. dependent var 4 428694
5. E. of regression 3241228 Akaike info criterion h 206872
Sum squared resid 598 8167 Schwarz criterion h 242397
Log likelihood -149.9993  Durbin-\'atson stat 1.998120
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t-Statistic Prob.*

Augmented Dickey-Fuller test statistic -1.029654  0.0000
Test critical values 1% level -2 605442

5% level -1.946549

10% level -1.613181

*MacKinnan {1996) one-sided pvalues

Ho: =0 H1: 0 #0

D(IPCE,2) = -0.928733 D(IPCE (-1))
Estadigrafo 0 = -7.029

Se observa que ell > s criticos; Concluyendo que existe problemas de Raiz
Unitaria porque la Serie esta plagada de Autocorrelacigripganto la SeriédNo es

estacionaria.

Ecuacion 6:

Dependent Variable: D{IPCE_3)

Method: Least Squares

Date: 05/14/06 Time: 19:57

Sample(adjusted): 2001:04 2005:12

Included ohservations: 57 after adjusting endpoints

Variable Coefficient  Std. Error  t-Statistic Prob
D{IPCE(-1).2] -1.457301 0118839 1226278  0.0000
R-squared 0728650 Mean dependent var -0.000175
Adjusted R-squared 0.725650 S.D. dependent var 7.627964
S.E. of regression 3.973500  Akaike info criterion 5.614560
Sum squared resid 864 1672  Schwarz criterion 5650403
Log likelihood -159.0150  Durbin-\Watson stat 2197175

17



t-Statistic Prob *

Augmented Dickey-Fuller test statistic -12.26276  0.0000
Test critical values 1% level -2 606163

5% level -1.946654

10% level 1613122

*MacKinnon (1936) one-sided pvalues

Ho: =0 H1: 0 #0

D(IPCE,3) = -1.457 D(IPCE (-1),2)
Estadigrafot =-12.26278

Se observa que el >t critico, es decir -12.26 es mayor que -2; por lo taato
rechaza la Ho de qué& = 0. Concluyendo que no existen problemas de Raiz

unitaria, por lo tanto la SeriEs estacionaria.

Por razones de inconsistencia en las dos pruebas argddickey-Fuller introducen

dos cambios:

1.A Yi=B1+dYw1+ W } Ecuacion tiene interseccion

2.A Y{=[1 +B.T +dY1+ U, } Ecuacion tiene tendencia e interseccion

Para las dos ecuaciones:

Ho: &= 0, P=1 H: 0#0, P£L

SiY >Y critico se acepta la Hd# 0, P£1, no hay problemas de raiz unitaria y la
serie es ESTACIONARIA

SiY <Y critico se acepta la Hd= 0, P=1 hay problemas de raiz unitaria y la serie
es NO ESTACIONARIA.
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En el caso del IPCe obtuvimos los siguientes resultados:

Ecuacion 7:

Dependent Variable: D{IPCE)

Method: Least Squares

Date: 05/14/06 Time: 20:21

Sample(adjusted): 2001:02 2005:12

Included ohservations: 59 after adjusting endpoints

Variable Coeficient  Std. Error  t-Statistic Prob
C 3.312721 1440691 229939  0.0252
IPCE(-1) -0.024465  0.017025 1437002  0.15B2
R-squared 0.034961 Mean dependent var 1.315254
Adjusted R-squared 0.018031 S.D. dependent var 2.935543
5. E. of regression 2908958 Akaike info criterion 5006777
Sum squared resid 482 3360 Schwarz criterion h 077202
Log likelihood -145.6999  F-statistic 2.064976
Durbin-VWatson stat 2 261845 Prob({F-statistic) 0.156184

t-Statistic  Prob.*

Augmented Dickey-Fuller test statistic 1437002 0.5532
Test critical values 1% level -3.546099

5% level 2 911730

10% level -2 593551

‘MacKinnan (1996) one-sided p-values

Ho: =0 H1: 0 #0

D(IPCE) = 3.312- 0.024 IPCE (-1)
Estadigrafoll = 2.29 -1.437

Se puede concluir por medio de este gréafico que la Bsifiestacionaria a un90%

del nivel de confianza.
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Ecuacioén 8

D(IPCE,2) = C D(IPCE (-1))

Date: 05/14/06 Time: 2026
Sample(adjusted): 2001:03 2005:12
Included observations: 58 after adjusting endpoints

Variable Coefficient  Std. Error  t-Statistic FProb

C 1.501609 0427238 3.514686 0.0009
D{IPCE(-1)) -1.122336 0132627  -8.462360 0.0000
R-squared 0561168 Mean dependent var 0.000000
Adjusted R-squared 0553332 5S.D. dependent var 4 428694
5.E. of regression 2959839 Alkaike info criterion h.042021
Sum squared resid 490 5962 Schwarz cnterion h113071
Log likelihood -144 2186 F-statistic 71.61153
Durbin-\Watson stat 205712  ProbiF-statistic) 0.000000

t-Statistic Prob_*

Augmented Dickey-Fuller test statistic -5.462360  0.0000
Test crtical values 1% level -3.546208

5% level -2 912631

10% level -2 594027

*MacKinnon (1396) one-sided pvalues

Ho: 0 =0 H1: 0 #0
D(IPCE,2) = 1.502 — 1.122 D(IPCE (-1))
Estadigrafot = 3.51 -8.46

Se observa que el >tt critico, es decir -8.46 es mayor que -2; por lo taeto
rechaza la Ho de qué& = 0. Concluyendo que no existen problemas de Raiz

unitaria, por lo tanto la Series estacionaria.
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Ecuacion 9:
D(IPCE,3) = C D(IPCE (-1),2)

Dependent Variable: D{IPCE.3)

Method: Least Squares

Date: 05/14/06 Time: 20:31

Sample(adjusted): 2001:04 2005:12

Included observations: 57 after adjusting endpoints

“ariable Coefficient  Std. Error  t-Statistic FProb
C 5.02E-05 0.531066 0.000151 0.9999
DiIPCE(-1).2) -1.457301 0119915 1215280 0.0000
R-squared 0.726650 WMean dependent var -0.000175
Adjusted R-squared 0.723717 5.D. dependent var 7. 627964
S E. of regression 4009460 Akaike info criterion 5 649647
Sum squared resid o004 1672  Schwarz criterion h. 721333
Log likelihood -159.0150  F-statistic 147 6906
Durbin-\VWatson stat 2197175 Prob{F-statistic) 0000000
Ho: =0 H1: 0 #0
D(IPCE,3)  =8.02E"° —1.457 D(IPCE (-1),2)

Estadigrafot = 0.0001 -12.153
Se observa que el >tt critico, es decir -12.153 es mayor que -2; por ltotaa

rechaza la Ho de qué& = 0. Concluyendo que no existen problemas de Raiz

unitaria, por lo tanto la serkes estacionaria.
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Ecuacién 10

D(PCE)=C T IPCE (-1)

Dependent Variable: D{IPCE]
[Method: Least Squares

Date: 05/14/06 Time: 20:42
Sample{adjusted): 2001:02 2005:12

Included ohservations: 59 after adjusting endpoints

Variahle Coefficient  Std Error  t-Statistic Prob
C 14 47685 3928168  3.685395  0.0005
T 0365209 0120704  3.025666  0.0037
IPCE(-1) -0.299868  0.092405 -3.245159  0.0020
F-zquared 0170555  Mean dependent var 1.315254
Adjusted R-squared 0140932 S D dependent var 2. 935543
S.E. of regression 2 720834 Akaike info criterion 4 889263
Sum squared resid 414 5646 Schwarz criterion 4994901
Log likelihood -141.2333  F-statistic h. 757528
Durbin-VWatson stat 1.996262 Prob(F-statistic) 0.005322
t-Statistic  Prob.”
Augmented Dickey-Fuller test statistic -3.245158  (.0658
Test critical values 1% level 4121303
5% level -3.487845
10% level 3172314
*MacKinnon (1996) one-sided p-values
Ho: 0 =0 H1: 0 #0

D(IPCE)

Estadigrafo 0 = 3.685 3.025

= 14.476 + 0.36T — 0.299 IPCE (-1)
-3.245

Se puede concluir que la SeEes Estacionaria a un95%del nivel de confianza
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Ecuacion 11

D(IPCE,2) = C T(-1) D(IPCE (-1))

Dependent Variable: D{IPCE 2]
Method: Least Squares

Date: 05/14/06 Time: 20:48
Sample(adjusted): 2001:03 200512

Included cbservations: 58 after adjusting endpoints

Yariable Coefficient Std. Error  t-Statistic Prob
C 2.341585 0.845252 2770279 0.0076
Ti-1) -0.026799 0.023291  -1.150579 0.2549
D{IPCE(-1)) -1.139245 0.133059  -B3.561947 0.0000
F-squared 0571482 Mean dependent var 0000000
Adjusted R-squared 0.555900 S.D. dependent var 4 428694
S.E. of regression 2951318  Akaike info criterion 5052719
Sum squared resid 479.0653 Schwarz criterion 5159294
Log likelihood -143. 5289 F-statistic 36.67474
Durbin-\\atson stat 2081764 Prob(F-statistic) 0000000

Ho: 6 =0

D(IPCE,?2)

H1: 0 #0

= 2.34 -0.03T(-1) — 1.139 D(IPCE (-1))

Estadigrafot =2.27 -1.15 -8.56

Se observa que el>tt critico, es decir -8.56 mayor que -2; por lo tantcesbaza

la Ho de qué& = 0. Concluyendo que no existen problemas de Raiz anitpor lo

tanto la seri€s estacionaria.
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Ecuaci6n 12
D(IPCE,3) = C T(-1) D(IPCE (-1),2)

Dependent Variable: D{IPCE.3)

Method: Least Squares

Date: 05/14/06 Time: 20:51

Sample{adjusted): 2001:04 2005:12

Included observations: 57 after adjusting endpoints

Variahle Coefficient  Std. Error  t-Statistic Frob
C 0227121 1.142925 0198719 0.8432
T(-1) -0.007324 0.032568  -0.224882 0.8229
D{PCE(-1).2) -1 457807 0120984  -12.04955 00000
R-squared 0728904 Mean dependent var -0.000175
Adjusted R-squared 0.718864 5.D. dependent var 7627964
S.E. of regression 4044521  Akaike info cnterion 5. 683799
Sum squared resid 083 3399  Schwarz cnterion 5 791328
Log likelihood -158 9883  F-statistic 72 59585
Durbin-\Watson stat 2 198395  Prob{F-statistic) 0000000
Ho: p=1 Hl: p#1
D(IPCE,3) = 0.227 - 0.007T(-1) -1.457 D(IPCE (-1),2)
Estadigrafot=  0.19 -0.22 -12.049

Se observa que el >tt critico, es decir -12.049 es mayor que -2; por ltotaa
rechaza la Ho de qué& = 0. Concluyendo que no existen problemas de Raiz

unitaria, por lo tanto la serkes estacionaria

1.2. Modelos de Prediccién AR

El Proceso Auto-regresivo

Si Yt es una serie de tiempo estacionaria, se la puedelanale la siguiente manera:

(Yt— 8) =al (Yt-]_— 8) + },Lt
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Dondes es la media de Yt pt es el valor de errores no correlacionados (Cov = 0).
Con media cero y varianzg (ruido blanco). Entonces Yt sigue un proceso auto-
regresivo de primer orden, y a eso se lo denomina AR(1).

Yi=(10l)d+al - Y1 —ald +put

Yi=(101)d +al- Yu +pt

Si Yt es una serie de tiempo estacionaria y se puede anozteho de segundo

orden.

(Yt— 8) =al (Yt-]_— 8) + a2 (Yt-2 - 8) + Ht

Yt sigue un proceso auto-regresivo de segundo orden, AR(2).

Yi=oc+0al Yei-0ld +a2 Yio-0a20 + put

Yi=(1-al —02)6 +al Ye1+ a2 Yo + put

En general:

(Yi=8) =al (Yei—8) + a2 (Ye2 —8) +.....otap (YE-p —0 + pit)

Yt sigue un proceso auto-regresivo de orden p, se denorRifl3 A

Yi=c+0l Ye1-01d +a2 Yio-0a20 +....... +op Yt-p —apd + ut

Yt=(1-al -02...... ap) 0 +al Yei+ a2 Yo +op Yt-p +pt

Para construir los modelos, procedemos a revisar etlograma de la primera
diferencia D(IPCE).

Identifico los valores que sobrepasan el coeficiente dele, esos errores
autocorrelacionados de la serie me sirven para forihmaondelo inicial, sin embargo,
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tras una suerte de pruebas y en base a las reglas quecestabtécnica y la

experiencia, se puede conformar varios modelos segun réficsigcia de las

variables, para el caso del IPCE en su Primera Difexeecestablecen 3 modelos:

1.2.1. Modelos AR Primera Diferencia

AR;: D(IPCE) = C + AR(5) + AR(7)
Variable Coefficient  Std. Error  t-Statistic ™ Prob
C 0954104 2232818 0427309 06710
AR(5) 0473072 0117660 4020666  0.0002
AR(T) 0370283 0117704 3145893  0.0028
R-squared 0.305194 Mean dependent var 1.300192
Adjusted R-squared 0276834 S.D. dependent var 2 895956
5 E. of regression 2 462697  Akaike info criterion 4 696352
Sum squared resid 297 1789  Schwarz cnterion 4 508924
Log likelihood -119.1052  F-statistic 10.76162
Durkin-YWatson stat 1943869 Prob(F-statistic) 0.000134
Inverted AR Roots a7 44+ T4 44 - 74 - 11+.74i
-11-741 -82-48i - 82+ 48i
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El primer modelo nos dio la combinacion clara y la prdit que se muestra en el

anterior indica las proyecciones que se pueden reatimaeste modelo.

AR: D(IPCE) = C + AR(24)
Variable Coefficient  Std. Error  t-Statistic Praoh
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Grafico de Convexidad* Graficde Residuos*
140 12
130 4 8
1204 L4
110 H
i Lo
100 & /\
A
0 i _A
90 4 Y \/’ v
soi,f" o 2
70-‘;:.",".H,.‘..“.HH‘..‘..,..H‘_ 4'"'I'""I""'I""'_I""'_I""
03:07 04:01 04:07 0501 0507 06:01 0307 0401 0407 0301 0307
—— Residual —— Actual —— Fitted |

27



Grafico de Prediccién*

w
Enero
2006 115,0787
Febrero
2006 115,0374
Marzo
2006 114,9961
ARj3: D(IPCE) = C + AR(5)
Variable Coefficient  Std. Error  t-Statistic Prohb
c 1212157 0.591401 2 049637 0.0455
AR5} 0.395614 0.121843 3.246910 0.0020

Grafico de Convexidad*

200

160 S
120
80

40 Fo

T T
2002 2003 2004 2005

— IPCEF

Grafico de Residuos*

2004 2005

Residual Actual

Fitted |

28



Grafico de Predicciones*
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1.2.2. Modelos AR Segunda Diferencia
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Included observations: 58
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0.318 0004 40654 0.000
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0.008 0336 43477 0.000
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11 -0.314 -0.445 50.353 0.000
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20 -0.164 -0.040 12347 0.000
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Al hacer las pruebas se concluyen con 4 modelos p&stes los mas significativos
estadisticamente.

AR1:
D(IPCE,2)=C+AR(1)+AR(5)+AR(6)+AR(11)+AR(12)+AR(18)+AR(24)+AR(25)

Variahle Coefficient  Std. Error  t-Statistic Prob
C 0.003229 0.210510 0.015341 0.9879
ARIQ1) -0.511161 0124477 4106453 0.0004
ARI(S) -0.277160 0.068715 -4.03347% 0.0005
ARIB) -0.628441 01399258 -4.491130 0.0002
AR{11) -0.142924 0.064010 -2.232843 0.0351
AR{12) -0.435760 0133287 -3.269347 0.0032
AR(18) 0.544230 0124955 4. 3553819 0.0002
AR(24) 1.193845 0123688 9652074 0.0000
AR{25) 0.364655 0112990 3227337 0.0036
R-squared 0951052 Mean dependent var 0.000000
Adjusted R-squared 0.934736 S.D. dependent var 4207339
S E. of regression 1.074973  Akaike info criterion 3.209463
Sum squared resid 2773359 Schwarz criterion 3.617607
Log likelihood -43 95623 F-statistic 58 28910
Durbin-\"atson stat 1.867537 Prob{F-statistic) 0000000
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1.2.3. Resultados Obtenidos

A continuacion presentamos la tabla de resultados gedgecciones para modelos
AR

Modelos AR
IPCE Primera Diferencia Segunda Diferencia
AR1 AR 2 AR 3 AR 1 AR 2 AR 3 AR 4
Eonoego 1152250] 115,0787] 115,8526| 114,9346] 1151091 | 115,1216 | 115,1248
goelo’éero 118,5346| 115,0374] 119,2279] 112,1844) 15,1037 | 115,123| 117,5204
Marzo
000 118,6888] 114,9961] 1199645 109.332] 115095 | 115,1245| 116,6657

1.3. Modelos de Prediccién ARMA

PROCESO DE MEDIA MOVIL

Sl Yt es una serie de tiempo estacionaria y se puedelancdeno:

Yt=1v +pout +p1put-1

Dondey es una constantey es el vector de errores estocasticos (ruido blanco). Se
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dice que Yt sigue un proceso de media mévil de primer oseronoce con el
nombre de MA(1).

Si Yt es una serie de tiempo estacionaria y se puede anad@ho

Yt=v + B ut +p1lut-1 +p2 ut-2

Se dice que Yt sigue un proceso de media mévil de seguddn qQue se conoce con
el nombre de MA(2).

En general:

Yt =1y +Bout +p1lut-1+p2put-2 +pq ut-q

Se dice quaut sigue un proceso de media movil de g orden, eso se cooacel
nombre de MA(Q).

Del IPCE en su primera diferencia se obtiene el sigaicorrelograma*:

Autocorrelation Partial Carrelation Al PAC Q-Stat Prohb

-0.122 -0122 08212 0337
-0.221 -0.239 39992 0135
-0.195 -0.277 64439 0.092
-0.171 -0.361 83545 0.079
0367 0156 17.351 0.004
-0.024 0125 17.390 0.008
0245 0362 21.531 0.003
-0.171 -0.017 23.583 0.003
-0.143 0190 25053 0.003
10 -0.154 -0.367 26.804 0.003
11 -0.095 -0.100 Z7.485 0.004
12 0.667 0.390 81.508 0.000
13 -0.132 -0.058 62872 0.000
14 -0.164 -0.034 65011 0.000
15 -0140 0116 B6.617 0.000
16 -0.152 -0.044 65553 0.000
17 0.23% -0.207 73464 0000
18 -0.051 -0.102 73.696 0.000
19 0230 0083 78465 0000
20 -0.12%3 -0.085 80.008 0.000
21 -0.122 -0.003 81.410 0.000
22 -0128 0.018 82995 0.000
23 -0.078 0.048 83.608 0.000
24 0553 0118 11563 0.000
25 -0.078 0143 1625 0.000

LI T ey T T SN PR ) Y TR
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De aqui se obtiene el siguiente modelo:

D(IPCE) = C + MA(2) + MA(3) + MA(4) + MA(7) + MA(10) + M A(12)

De todas las combinaciones posibles obtengo los siguiemadelos: del
correlograma de la Primera Diferencia:

MA 1 C+ MA(12)
MA C + MA(2) + MA(7)
MA3z C + MA(4) + MA(10)
MA 4 C + MA(3) + MA(10)
MAs: C + MA(3) + MA(7) +MA(10)
Probando con el primer modelo obtengo los siguientes:dato

1.3.1. Modelos MA Primera Diferencia

MA . C+MA(12)

Variable Coefficient  Std. Error  t-Statistic Frob
C 1.102764 0417607 2 640675 0.0107
MA12) 0.893274 0.019649 45 465194 0.0000
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Grafico de Proyeccion*

D1 IPCE MA1
- Enero
2006 115,9262
g Febrero
2006 115,5792
i) Marzo
2006 118,2197
: z I 2002 I IE: I 2004 I Pl
MA 2 C + MA(2) + MA(7)
Variable Coefficient Std. Error  t-Statistic Prob
C 1.333655 0.371197 3.692847 0.0007
MA[Z) -0.350900 0.097410 -3.910261 0.0003
MA(T) 0.606072 0.092423 6. 667197 0.0000

Grafico de Convexidad*

Grafico dedsiduos*

12

o

RN

K\J\ o]

2001

2002 2003

2004

2003

| — Residual —— Actual —— Fitted |

37



Grafico de Proyeccion*
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Grafico de Proyeccion*
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Grafico de Proyeccion*

MAs C + MA(3) + MA(7) +MA(10)
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Variahle Coefficient
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Grafico de Proyeccion*

e D1 IPCE

MA 4
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2006
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113,8674

1.3.2. Modelos MA Segunda Diferencia

Autocorrelation Partial Correlation AC

PAC

i2-Stat

Proh

-0.457
-0.045
-0.001
-0.239
0.416
-0.295
0.318
-0.201
0.00g
10 -0.032
11 -0.314
12 0.693
13 -0.343
14 -0.012
15 0.006
16 -0.184
17 0.307
18 -0.256
19 0.294
20 -0.164
21 -0.003
22 0.025
23 -0.262
24 0.56%
25 0.257

Dt I TR B T o Y S P R Lt R

-0.457
-0.321
-0.247
-0.561
-0.146
-0.452
0.004
-0.164
0.336
-0.047
-0.4445
0.062
0.011
0123
0.010
0.126
-0.014
-0.156
0.014
-0.040
-0.04%
-0.05%
0116
-0.074
0.051

12.765
12.893
12.893
16.574
27.925
33.754
40.654
43472
43477
43545
50.858
87.6749
96.7849
96.501
96.804
99.612
107.60
113.28
121.02
123.47
123.47
123.53
130.37
163.55
170.53

0.000
0.002
0.005
0.002
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000

Se obtiene el siguiente modelo:



D(IPCE,2) = C+MA(1)+MA(2)+MA(3)+MA(4)+MA(6)+MA(9) +MA(11)

De los cuales la Unica combinacién posible es:

D(IPCE,2) = C+MA(3)+MA(9)

Variable Coefficient  Std. Error  t-Statistic Praob
C 0.136735 0. 467009 0.292738 0.7708
AT -0.610199 0.061714  -9.887578 0.0000
MA[Y) 0.645R58 0.025093 25 73086 0.0000
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1.3.3. Resultados Obtenidos:

A continuacién la tabla de los modelos de Media Moévil

Modelos MA

T Primera Diferencia S.egund;.l

Diferencia
MA1 MA 2 MA 3 MA 4 MAS5 MA 1

Enero
2006 1159262 117,6741| 114,7662] 117,3833| 116,1564 120,9791
Febrero
2006 115,5792] 117,5865] 114,2448] 117,1739] 114,1146 125,2742
Marzo
2006 1182197 119,5673| 116,4703] 117,7775| 113,8674 127,1925

1.4. Modelos de Prediccion con Proceso Auto-regresivo Integmadde MEDIA
MoviL (ARIMA)

Si Yt es una serie de tiempo con (d) diferencias seveneadstacionarias, se dice que

la original es ARIMA (p,d,q)

Donde p es el numero de términos autoregresivos, dnésrero de veces que debe
ser diferenciada para volverse estacionaria y q el roime términos de media

movil.

El objetivo de Box Jenkings es identificar un modelo éstiad que pueda ser
interpretado como generador de la informacion muestrats&imodelo se utiliza
para prediccién se debe suponer que sus caracteristicastables o constantes en

el tiempo, especialmente en el futuro.

De mi serie de datos de IPCE obtengo el siguiente ogregha con la Primera

diferencia:
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Autocorrelation Partial Correlation AC PAC Q-Stat Prob

0122 0122 09212 0.337
-0.221 -0.239 39992 0135
0195 0277 64439 0.092
0171 -0.361 8.3545 0.07%
0.367 0156 17.351 0.004
-0.024 -0125 17.390 0.008
0.245 0362 21.531 0.003
0171 0,017 23583 0.003
0143 0180 25053 0.003
10 -0.154 -0.367 26804 0.003
11 -0.095 -0.100 27485 0.004
12 0667 0.390 B61.508 0.000
13 -0.132 -0.058 62872 0.000
14 -0.164 -0.034 65.011 0.000
15 -0.140 0116 B6.617 0.000
16 -0.152 -0.044 63553 0.000
17 0239 -0.207 73464 0.000
18 -0.051 -0.102 73.696 0.000
19 0.230 0.083 73465 0.000
20 -0.129 -0.085 80.008 0.000
21 -0122 -0.003 81.410 0.000
22 -0126 0018 82995 0.000
23 -0.076 0045 83608 0.000
24 0555 0118 11563 0.000
25 -0.079 0143 116.29 0.000

D00 = O e L D —

Dando la posibilidad para formar el siguiente modelo:

D(IPCE) = C AR(5) AR(7) AR(12) AR(17) AR(24) MA(3) MA(4) MA(7) MA(10)
MA(12)

Luego se realizaron las pruebas necesarias y se lledas siguientes modelos
posibles de realizar con la primera diferencia:

ARIMA ;:  D(IPCE) C AR(24) MA(12)
ARIMA »:  D(IPCE) C AR(5) MA(10)
ARIMA ;:  D(IPCE) C AR(5) AR(7) MA(10)
ARIMA ;. D(IPCE) C AR(5) AR(7) MA(12)
ARIMA 5 D(IPCE) C AR(12) MA(12)
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1.4.1. Modelos ARIMA de Primera Diferencia

ARIMA ;©  D(IPCE) C AR(24) MA(12)

Variable Coefficient Std. Error t-Statistic Prob
C 0.008357 0.325495 0.025674 0.9797
AR{24) 0.B5GG5Y 0.035474 18.51122 0.0000
WMA{12) -0.970339 0.033695 -28.79734 0.0000
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ARIMA »;  D(IPCE) C AR(5) MA(10)

Variable Coefficient  Std. Error  t-Statistic Fraob
C 1182733 0.3421449 34567738 0.0011
AR(5) 0.496027 0.114970 4 314404 0.0001
MA{10) -0.893824 0.029073 -30.74374 0.0000
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ARIMA 3= D(IPCE) C AR(5) AR(7) MA(10)

Variable Coefficient  Std. Error  t-Statistic Frob
c 0943167 0.710465 1.3275635 0.1906
ARI(T) 0.314630 0.109356 2877107 00060
AR5 0.443504 0.107464 4127004 0.0001
MA10) -0.890923 0.029095  -30.62107 00000
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ARIMA ;. D(IPCE) C AR(5) AR(7) MA(12)

Vanabhle Coefficient Std. Error  t-Statistic Prob
c 1.431324 1.473431 0.971422 0.33R2
AR(T) 0.331665 0.153494 2 160760 0.0357
AR(5) 0.3585521 0154116 2 501497 0.0158
MA{12) 0.875578 0.024650 35.52050 0.0000
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ARIMA 5. D(IPCE) C AR(12) MA(12)
Yariable Coefficient  Std. Error  t-Statistic Praoh
c 0.460011 0.756665 0.607945 0.5463
AR(12) 0.840310 0.041326 20.33377 0.0000
MA{12) -0.882960 0.070680 -12.49242 0.0000
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1.4.2. Modelos ARIMA de Segunda Diferencia

El nuevo correlograma muestra las siguientes posiblebicaniones:
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Autocorrelation Partial Correlation

AC

PAC Q-Stat

Prob

00 =] M s L) B —

Pod Pl B3 o2 B2 B — s & % & & % & b
[l T S PR ) M AR o T s TS s N R O P T s Y o I s

-0.457
-0.045
-0.001
-0.239
0.418
-0.295
0.318
-0.201
0.008
-0.032
-0.314
0.698
-0.343
-0.012
0.006
-0.184
0.307
-0.256
0.294
-0.164
-0.003
-0.025
-0.262
0.569
-0.257

0457
-0.321
0247
-0.561
0146
-0.452
0.004
-0.164
0.336
-0.047
04445
0.062
0.01
0128
0.010
0.126
-0.015
-0.156
0.015
-0.040
-0.048
-0.058
0116
-0.074
0.051

12763
12.853
12.853
16.574
27925
33.754
40.654
43472
43477
43.549
50.858
87.67Y
96.785
96.801
96.804
99.612
107.60
113.28
121.02
123.47
123.47
123.53
13037
163.55
170.53

0.000
0.002
0.004
0.002
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000

Dando la oportunidad de formar un modelo
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D(IPCE,2) C AR(L, 4, 5, 6, 7, 11, 12, 13, 17, 18, 23, 24, 25) MA(L, 2, B, 8, 11)

Variahle Coefiicient  Std. Error t-Statistic Froh
C -0.041657 0026281  -1.586213 01263
AR(T) -0.6644B6 0080789 1070027 0.0000
AR(B) -0.266028 0103049 -2 581563 0.0167
AR -0.206087 0086831  -2.373552 0.0264
AR(12) -0.328398 0132459 -2 433008 0.0208
AR(TT) -0.2191B5 0083410  -2.627570 0.0150
AR(18) 0.266553 0134274 1.985144 0.0592
AR24) 1.051613 0125661 B.173545 0.0000
AR(25) 0.586264 0105262 5569598 0.0000
MA(Z) -0.994877 01060586  -9.330707 0.0000
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D(IPCE,2) C AR(1) AR(24) AR(25) MA(2)

WVariahle Coefiicient  Std. Error t-Statistic Froh
C -0.020514 0.054042  -0.379589 0.7071
AR(1) -0.858799 0079083  -10.85813 0.0000
AR24) 0.734621 0.060547 12.13309 0.0000
AR(25) 0.637195 0.082435 7. 729686 0.0000
MAZ) -0.994725 0093017 -10.14851 0.0000
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D(IPCE,2) C AR(1) AR(24) AR(25) MA(11)

Variahle Coeficient  Std. Error t-Statistic Prob
C -0.000803 0. 658255 -0.001202 09990
AR(T) -0.408533 0173201  -2.3R8722 00256
AR{24) 0630123 0046729 1348477 0.0000
AR{25) 0265473 0116864 2 271630 0.0310
MAT1) 0836724 0032082 29 22502 0.0000
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D(IPCE) C AR(24) MA(11)

Variahle Coefficient  Std. Error  t-Statistic Prob
C 0.002912 08903663 0003204 0.9975

AR(24) 0.632141 0.038438 16.42430 0.0000

WA 0.950735 0.028878 32.92429 0.0000
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D(IPCE) C AR(6) MA(6)

Yariahle Coefficient  Std. Error  t-Statistic Prob
c 0.002614 0.370277 0.007059 0.9944
AR(G) -0 888944 0.040413  -21.99647 0.0000
MA(G) 0.918958 0.030808 29 82875 0.0000
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1.4.3. Resultados Obtenidos

Primera Diferencia Segunda Diferencia

ARIMA1| ARIMA2 | ARIMA3 |ARIMA 4| ARIMA5 | ARIMA1 |ARIMA 2| ARIMA 3| ARIMA 4 | ARIMA 5

IPCE

EZEE? 1151233 | 1167128 | 1156831 | 1156461 | 1152612 | 115204 | 1150704 | 1154866 | 1154253 | 1150892

F;E’)Bego 15,1113 | 1185143 | 1164218 | 1192516 | 1154357 | 1141891 | 1150322 | 115,0058 | 1150541 | 1150954

Matzo
2006

1151131 | 1189966 | 116,6684 | 119,6747 | 1156107 | 1120146 [ 1149397 | 1149794 | 1149448 | 112,7823

1.5. Modelos de Prediccion con proceso de Vectores Autoregit®s(VAR)

El término autoregresivo se refiere a la apariciona$evilores rezagados de la
variable dependiente en el lado derecho de la regre&dnlos modelos VAR no

cuenta la significaciéon individual, solamente la corgurgs decir la prueba F.

Se escoge la variable IPC de Salud, en vista que un grupo del yairhabia

escogido esta variable para trabajarla como lo hicimossetros el IPCE.

El indice de Precios de la Salud (IPCS) estd conformadoupa canasta de
medicina, la misma que esta compuesta de 16 productos bdsidasmedicina,
consulta médica, lentes y examenes de laboratorio, qstitoge el 6% del indice

de precio al consumidor.
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Elaboraciéon del Modelo VAR

IPCE IPCS

IPCE(-1) 0814511 -0.133178

(0.21580)  (0.19957)

[ 3.77443]  [-0.66733]

IPCE(-2} -0.016325 0.020900

(0.29687)  (0.27454)

[-0.05499] [ 0.07613]

IPCE(-3) -0.325428 -0.0545803

(0.29686) (0.27454)

[-1.09624]  [-0.19962]

IPCE(-4) 0.5559814 0 085094

(0.25158)  (0.23266)

[2.22519] [ 0.36574]

IPCS(-1) -0.084301 0.865067

(0.23726)  (0.21942)

[-0.35531] [ 3.94252]

IPCS(-2) -0.054651 -0.052765

(0.32599 (0.30148)

[-0.16765]  [-0.27453]

IFCS(-3) 0402787 0.051106

(0.32605) (0.30154)

[ 1.23534] [ 0.16949]

IPCS(-4) -0.327754 0.198933

(0.27350)

[-1.19839] [ 0.78652]
C 4 909167 5.125531
(1.89946) (1.75662)
[ 2.58451] [ 3.48711]
R-squared 0.985140 0.984429
Adj. R-sgquared 0.932611 0.981779
Sum sq. resids 334 8958 2864230
S E. equation 2 669352 2468624
F-statistic 389 4877 371.4407
Log likelihood -129.6377 -125.1599
Akaike AIC 4947773 4.791423
Schwarz SC 5273276 5116926
Mean dependent 8523071 83.68554
5.0, dependent 2024265 1828821

Determinant Residual Covariance  16.17818

Log Likelihood (d.f. adjusted) -236.8637

Akaike Information Criteria 9102274

Schwarz Criteria 9.7532580
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Para el caso del IPC(educacién) con respecto a leblatRRC(salud) obtuvimos los
siguientes resultados:

F (8,/25) NC 9506~ 3.12

Ho: Todos loso=0 H1: Todos lop# 0

Evidentemente la variable muestra un F estadisticama@s alto que el valor critico
por lo que se concluye que el modelo es estacionariagesda.

Los valores proyectados en el modelo son:

140

120

100
Enero
2006 117,3373 50
Febrero 60
2006 119,0681

40
Marzo
120,572y ool

2006 2 2001 2002 2003 2004 2005

* Grafico de relacién

—— IPCE — IPCS
—— IPCE (Bazeling) IPCS (Bazeline)

1.6. Resultados de las proyecciones de los Modelos:

Los datos proyectados fueron los siguientes
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Los datos reales son:

Enero 2006

Febrero 2006

Marzo 2006

Enero 2006

Febrero 2006

Marzo 2006

Promedio

115,89421

116,4535

116,63576

115,11

115,11

115,12
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CAPITULO 2

INTERPRETACION Y ANALISIS DE LOS ESTADOS FINANCIERO S DE
WORKCENTER LTDA. CIA. LTDA.

Los ratios financieros son relaciones entre distiatesientos del balance y el estado
de resultados, que traducen la informacion de valoreduats@ relativos que son
de facil visualizacién e indexacion. Este andlisis eiblaccuando se analizan por lo
menos dos periodos, sin embargo lo recomendable esaanadinos afos para
encontrar tendencias, a demas se recomienda hacer unmagking con los ratios
promedios de la industria o de la competencia. VéaseexoAh para conocimiento
de la empresa Workcentesu historia y datos para la realizacion del anali&is.
Anexo 2 muestra la obtencion de los balances generaledog ratios del presente

capitulo.

2.1. Ratios de Liquidez

La Razon Corriente/Circulante.- esta razdn se expresa en veces, representa cuantas
veces el pasivo circulante esta cubierto por el aatixculante. En otras palabras,
nos indica la solvencia a corto plazo, ya que nosdisiando, hasta que punto los
derechos de los acreedores a corto plazo estan culpertesactivo, que se espera,

se convertira en efectivo en un periodo casi igual aliweento de tales derechos.

Para la empresa Workcenter Ltda., la razén de liquidezl aio 2004 fue de 1,3
veces, lo que significa que los pasivos corrientes estdirrtos o financiados en 1,3
veces por el activo circulante. Si transformamas@®n a porcentajes, se expresa de
la siguiente manera; 1/1,3 = 0.76. Esto quiere decir que eb@é&i6tivo circulante
puede liquidar el valor total del pasivo circulante en 8brén el afios 2005, este
indicador disminuye a 1.1 veces, lo que se traduce en umnd@on de 0.2 veces
con respecto al afio 2004, sin embargo si comparamos en tpg@seglaramente

Lver Anexo 1

60



podemos ver que como el activo circulante disminuyo ahligjue el pasivo

circulante con relacién al 2004. Ahora las nuevas reiasicos dicen que el 92%
del activo circulante puede liquidar el valor total del pasivculante en libros. Por
otro lado, si comparamos la razén circulante vemos ¢uemasvo corriente esta

cubierto en 1,1 veces por el activo corriente.

Prueba Acida.-esta razén nos permite medir la capacidad de la empaesaubrir

sus obligaciones con los acreedores a corto plazo, e&r gue vender sus
inventarios. En otras palabras, si la empresa tiene qudewnesus valores
negociables, su activo fijo y convertir sus cuentas pbracoen efectivo, puede
liquidar el pasivo sin tener que vender el inventario. leasnes al igual que los
porcentajes de ambos afios son iguales a los valoresragodta corriente, esto se
debe a que no existen inventarios de mercaderias ya queoespafiia es de

servicios de tercerizacion laboral.

Ratio de Efectivo/cash.-esta razén nos dice cuantas veces podemos cubrir ruestro
pasivos corrientes con el dinero que tenemos en dajessiones, o dicho de otra
manera, que porcentaje de nuestro pasivo corriente pueclggato por el efectivo.

En el afio 2004 el efectivo podia cubrir solo el 13% de#&sivos corrientes, este
indicador es muy bajo y no dice que la compaiiia tiene pnaklede caja, ante
cualquier contingencia con sus acreedores no seria dapabrir sus pasivos. En el
afo 2005, la situacion del ratio efectivo se agudiza, @utdb de volverse negativo -
0.01, se recomienda a la empresa, recuperar sus cuentabyaormas eficazmente

y mantener saldos positivos en las cuentas bancarias.

Capital de trabajo.- Este valor representa los recursos libres que dispone una
empresa para cubrir sus necesidades operacionales. Bo 084 el capital de
trabajo era de 32.136 dolares, en el afio 2005 ha experimamtadbsminucion del
19% con respecto al afio anterior para ubicarse en 6.195sddate indicador nos
es muy bueno, ya que nos esta diciendo que en el afio 200mpafiia tenia solo

6.195 ddlares para cubrir sus necesidades operacionales.
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2.2. Razones de endeudamiento

Estas razones relacionan los fondos aportados pordpgfarios en relacion con el
financiamiento proporcionado por los acreedores de lassapr

Las empresas con razones de apalancamiento finanejertidnen un menor riesgo
de incurrir en pérdidas cuando la economia se encuentezesian, pero al mismo
tiempo sus expectativas de rendimiento son menores clarelmnomia esta en

auge.

Las empresas con razones de apalancamiento alto, egpéestas a mayores
pérdidas, pues siempre hay la oportunidad de obtener grandascigs, se
recomienda buscar un equilibrio entre mayor rendimiesfgerado y mayor riesgo

asumido.

Deuda Total.- nos permite conocer cuanto del capital total de la empesta
financiado con deuda y cuanto con recursos propios. A many@eudamiento se

pone en peligro a la empresa, esto obligara a generaldiejefectivo mas altos.

En el afio 2004 la relacion es de 2,5 veces, lo que quiereqdeces necesario 2,5
veces del patrimonio para cubrir todos los pasivos, &3 @alabras, el patrimonio
solo cubre el 39% de los pasivos totales. En el afio 200&lkes#®n aumenta aun

mas, pasa a ser 3,7 veces, en porcentajes el pasiientmaoubre apenas el 27% de
los pasivos totales. Este indicador debe ser tomadaiearia; aun mas cuando los
indices de liquidez son bajos. Las compaiiia esta siemalociada en un 61% por
deuda y solo un 39% por los propietarios. En el 2005 esadrlaoipeora, la

compania esta siendo financiada en un 73% por deuda y solo yro2T8$ socios.

Apalancamiento.- esta razon financiera nos da a conocer el apalancamient
financiero, es decir, que por cada doélar invertido cuantotawes son deuda y
cuantos centavos recursos propios. En el afio 2004 por cadadddla compafia
0.70 centavos eran deuda y 0.30 centavos recursos propiaselRdio 2005, los
valores aumentan, ahora por cada dolar 0.80 centamadeswla y 0.20 son recursos

propios.

62



2.3. Ratios de rentabilidad

Margen Neto de Ganancias.-este ratio hace referencia al porcentaje de las
ganancias después de impuestos en relacién con los ingwedes. En el afio 2004
el margen neto de ganancias de Workcenter Ltda fue del 268trasmpalabras, por
cada dolar de ingresos hay una ganancias de 0.26 centavoard&pdémbargo en
el afio 2005, el indicador presenta una importante caida,upararse en el 4%,
dicho de otra manera, por cada doélar de ingresos se gegenancias de 0.04
centavos de ddlar. Tenemos que considerar que mientras s&gyel porcentaje se

considera un mejor indicador de la situacion de la compafiia

Rendimiento o Retorno del Patrimonio (ROE).-nos indica cual es la tasa de
retorno que logran los accionistas por la inversion eddizEn el 2004 el retorno de
la inversién para el accionista de la compafia fue del 68%,afio 2005 disminuye
draméticamente al 25%, la tasa de retorno de la inversibpesar de bajar
drasticamente sigue estando dentro de parametros aceptables

Retorno de la Inversién (ROA).-el indicador es util para evaluar la gestién que
realizan las compafias independientemente de como estdciddas. EI ROE de la
compaifiia para el afio 2004 fue de un 19%, un nivel aceptable ppastiten de la

compaifiia. En el afio 2005 el ROA disminuye al 5%.

Poder de Generacidén de ingresoska capacidad de la compafia para generar
ingresos luego de cubrir sus gastos operativos, en el afio [28@dee de generacion
de ingresos de la compaiiia fue de un 23%, sin embargo2@8lel indicador cae

al 6%, demostrando que la compafiia tiene grandes problemasusogastos
operativos, que se han disparado en un 70% con respecto al 2004.

2.4. Ratios de eficiencia
Rotacién de Activos.-este ratio es un indicador de eficiencia de la compafiaaue
utiliza para analizar como utiliza la empresa sus actizoel afilo 2004, las cuentas

por cobrar rotaron aproximadamente 1 ves al afio. Miequrapara el siguiente afio
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la rotacion de las cuentas por cobrar fue de 1, 5 veces.

Rotacién del activo fijo.-otra medida de eficiencia que se utiliza para constatar la
utilizaciéon del activo por parte de la compania. Al 2004 tacién del activo fijo era
igual a 13 veces, mientras que en el 2005 esa relacion disvarfuy

Rotacion de Interés (RI).-esta razon mide el grado en que pueden disminuir las
utilidades antes de crearle problemas financieros a la sapoeg la incapacidad de
cubrir sus costos fijos anuales. En el afio 2004 la compafia un Rl igual a 2,4
veces, esto quiere decir que la utilidad antes de impuesttereses esta cubriendo
2,4 veces a los costos fijos, normalmente esta rasfmerza al ratio de
endeudamiento, por consiguiente la situacion de la empiess buena, por que los
niveles de endeudamiento son altos y su Rl es muy bagceppromedio. En el afo
2005 el RI disminuye a 2,1 veces, lo que quiere decir que lidadtibruta esta

cubriendo solo 2 veces a los costos fijos.

Cobertura de los Cargos Fijos.este ratio reconoce que muchas empresas arriendan
activos e incurren en obligaciones de largo plazo. Laogoesdijos no son otra cosas
gue los gastos por interés mas un monto anual de losatmntte arrendamiento a
largo plazo. EI CCF del afilo 2004 es 2,4 veces. Mientrasrgee 2005 disminuye

aun mas a 2 veces.

2.5. Ratios de crecimiento

Activos.- Los activos totales disminuyen drasticamente del 2004 al 20056 64%,
para explicar este acontecimiento debemos analizzalahce, la causa principal es
la disminucion de las cuentas por cobrar, en térmawlsnegocio, la empresa
tercerizadora de empleo Workcenter Ltda.. ha experimdentaa disminucion de
contratos laborales con sus empleados tercerizadas gompafiias que necesitan
mano de obra. Es importante mencionar que a pesar de cadiva fijo se
incrementa en un 62% aproximadamente no compensa la digmimgclas cuentas

por cobrar.

Pasivos.- el pasivo total también experimenta una caida del 70% cons@cuencia
de la disminucién de empleados tercerizados por Work Cgmnéenbién debido a la
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disminucion de las obligaciones con el IESS.

Patrimonio.- El patrimonio se deterioré en un 48% con respecto al afio 2904,
causa principal es la disminucion de las utilidades, comsemnencia de la mala
gestion administrativa y la disminucion de contratosorales. Las utilidades

disminuyeron en un 17% en el afio 2005 con relacién alraBoia.

2.6. Conclusiones

Es muy importante recalcar que a pesar de que los ingresda dmpresa

tercerizadora aumentan en el afio 2005 en un 6%, la situecdmdmico financiera
no mejora en ningun sentido, todos los indicadores dedéguiisminuyeron en el
2005, la situacién del efectivo critica, se recomienda&rhbiguidas las cuentas por

cobrar mas rapidamente.

Los costos operativos se disparan en el aifilo 2005, si camps con el afio anterior
hay un incremento del 44%, es por ese motivo que a pesamidntar los ingresos
el efecto es casi nulo por el aumento de los coswse@mienda disminuir gastos,
por ejemplo hacer un analisis de factibilidad para vessionveniente mantener las
oficinas de la ciudad de Guayaquil y ver si su rentabilidaatec los costos que

genera la operacion de esa sucursal.

Las razones de rentabilidad hablan muy bien de la empredaéo 2004, el retorno
de la inversion de los socios ha sido muy favorableeminargo en el afio siguiente
la situacion econdmica de la empresa empeora drastitmnenmargen neto de
ganancias apenas llega al 4%, muy bajo para una compasgavidéos. A demas el
retorno sobre la inversion es del 5%, los socios debmartonedidas drasticas si

desean recibir mejores réditos del negocio.

Los ratios de apalancamiento nos dicen que la compadialestnente endeudada,
en el aflo 2005 por cada dolar invertido, 0,73 centavos kanfisanciados con

deuda, mientras que solo 0,27 centavos han sido aporte sleclos. Es necesario
buscar una estructura 6ptima de capital, posiblemente tiadacremento de capital
por parte de los socios o reinvertir las utilidades pariadiapr a la empresa.
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Como podemos ver todos los ratios de crecimiento estawjo si comparamos el
afio 2004 con el 2005, sin lugar a duda la compafia a perdidostsaactivos han

disminuido al igual que su patrimonio. Es necesario to@o@es inmediatas para
reducir los gastos operacionales, aumentar los costdetdercerizacion, recuperar
mas rapidamente las cuentas impagas y mejorar la capadédéa empresa para

generar ganancias.

La compaiiia tiene un gran reto por delante, mejor sugestiministrativa, reducir
costos y aumentar clientes y ademas tiene que eaflangxternalidad de un nuevo
reglamento para las tercerizadoras laborales aprobadoelp gobierno. Estas
compafias gozaban de muchos privilegios en detrimentosd&rabajadores que
constantemente eran despedidos y no contaban con sdglaimaal. Ahora los
beneficios sociales y aportes patronales corren antegnte por parte de la compafiia
tercerizadora, eso significar4 incremento de los coshmsbién el capital suscrito
para una compafia tercerizadora asciende a 10.000 déla@smpscard una
aportacion por parte de los socios para cumplir corylaA demas el nimero de
trabajadores tercerizados que una compafia puede conogbaiede ser mayor al
30% de su némina, por lo tanto, las tercerizadoras veranndigla su demanda de
trabajadores. Finalmente la ley obliga a las tercerizsda garantizar la estabilidad
laboral de sus empleados, los contratos celebrados estbs y un tercero deben

tener una duracién de un afio como minimo.
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CAPITULO 3

‘PLAN DE INVESTIGACION DE MERCADO”

3.1. Proyecto de Negocio

1. Describa brevemente la idea del negocio que tiene el grupo:

Se trata de un negocio de venta de Comida Répida, operand@ritos que sean

colocados estratégicamente lo mas cerca posible deidases donde se realicen
eventos sociales, o hayan grandes concentraciones tie g@m.: afuera de una
discoteca. Con la particularidad de que se atendera hastadk altas horas de la
noche, horario que no cubren el resto de negocios gasedia idea es crear una
franquicia que luego pueda venderse, caracterizada pordad;aliariedad y buen

precio de nuestros productos y servicios.

2. Cudl es el objetivo del negocio, es decir, (¢ QUE NECESIDAD PEEDEN
SATISFACER?

El objetivo es satisfacer la necesidad de las personasatprea divertirse, y gastan
energias, por lo que necesitan un lugar donde comer lueg@abgudasta que se
termine el evento, y que venda buena y barata comida, prgsie un buen servicio.

3. ¢Por qué razdn surgio la idea?

Porque por experiencia personal nos dimos cuenta de lad&ltan lugar donde

comer al salir de una fiesta, que sea cerca y oframmaalbcomida, y otros productos

gue se necesiten a esas horas.
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4. Su idea de negocio podria considerarse como:

AUDAZ: Porque las exigencias de los consumidores para sje€tipo de negocios

se consoliden en el mercado son muy grandes.

TEMERARIA: Porque se depende de una muy variable disposidla gente a

preferir nuestro negocio.

5. ¢ A qué sector econdémico pertenece su proyecto?

Turistico y de servicios

6. El tipo de negocio que se proyecta se clasifica como:

Permanente

7. ¢ Qué requerirla ustedes para que su producto tenga éxito?

Capital de Trabajo Regular Imagen Mucho
Calidad Mucho Mano de Obra Calificada Poco
Servicio Mucho Tecnologia Especializada Regular

8. Describa el Producto o Portafolios de Productos que van a ofrecer?

1. Comida Réapida 4. Medicamentos
2. Bebidas 5. Souvenir
3. Confites

9. A cuales grupos de consumidores o0 segmentos piensan dirigir los ptodude

la empresa.

Basicamente a todos, pero con mayor agresividad a psregenalase media-alta,

esto por la imagen que se manejara.
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10. Describa el perfil del usuario de su producto o servicio:
Personas comunes y corrientes, sociables, no tacafaparticular jovenes que
aprecien un buen producto y servicio y paguen por ello.avero #1 “Perfil Tipo

del Cliente”

11. Por qué creen que este tipo de cliente necesita un serggiroducto como

el que ustedes piensan ofrecer

Porgue al divertirse le da hambre.

12. Qué tan competido esta el mercado de la actividad que ustedes han

seleccionado.
Regular
13.  ¢Quienes seran sus principales competidores?
BODEGON DEL ZORRO
BALCON QUITENO
Distintos carros de comida.
14. ¢Cobmo piensa diferenciarse de esta competencia?
Principalmente por el concepto de franquicia bajo €l est@ concebido el negocio,
con su caracteristica de ir a donde estan las fiegthsego por la variedad de
productos que se ofreceran.

15. ¢Como esta el Entorno Econdmico del pais?

En un ligero crecimiento, debido a la disminucién en a@igriento de la inflacion.
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16. ¢COMO PUEDE INFLUENCIAR ESTA SITUACION EN SU
PROYECTO?

De manera positiva, ya que se operara con menorescpstbingreso disponible de

la gente aumentara y podran acceder a nuestros productos.

17. ¢Cbmo esta la disponibilidad de crédito y financiamiento en elcado?

Buena, hay grandes facilidades para el sector productavenicroempresa.

18. ¢ Existe alguna ley ambiental, laboral, comercial o industrial que césu

trabajo?

Segun la ordenanza municipal vigente, solo pueden manejdipestie productos o

comercios las personas que no tienen recursos econ@uiamentes.

3.2. Andlisis del Sector Industrial

Enfoque de las 5 fuerzas de Michael Porter

Para el caso de nuestro negocio en especial podemosbiesacios siguientes

elementos dentro del analisis industrial.

- COMPETENCIA ACTUAL: La principal competencia son los locales de comida
rapida establecidos, como los Sanduches del Bodegdén del dagabre hasta
las 2 a.m. Balcon Quitefio y B.Q. Sport. Estos son lisod8 negocios que
representan competencia dentro de ese horario de ateAcidque también se
deben mencionar a otros negocios de comida rapida ubieudamalls, o
distribuidos en la ciudad, como son: Burger King, Pizza, Hat Europea, La
Italiana, Piggis, estos tres ultimos también funciotam carritos dispersos, pero
Unicamente durante el dia. Las oportunidades que se presesém d esta
competencia actual, son captar la demanda insatisfech& gizeasaltas horas de
la noche, y ofreciendo mas variados y convenientes pradukeo principal
amenaza seria que algun competidor adopte nuestra modedideahdo nuestra
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idea.

COMPETENCIA POTENCIAL: La competencia potencial, analizando segun la
perspectiva de las barreras de entrada puede ser vista asi:

- INVERSION: Para montar un negocio de las mismasctaniaticas se necesita
una inversion medianamente moderada, por lo que para algurinego
establecido no seria tanto una barrera de entradayegssenta una amenaza
para nuestro negocio. Pero por otro lado tampoco es unaidw@equena, asi

gue si impedira a otras personas que no tengan los recursos.

-TECNOLOGICA: La tecnologia es relativa, dependera dantm se esté
dispuesto a invertir, pero parte de la calidad que tendsaprbductos sera en
funcion de la maquinaria que se tenga, esto es una oportaeddd el punto de
vista de los proveedores de tecnologia ya que se podrianveariajas frente a
posibles competidores.

- LEGAL: Se necesitan permisos municipales de emplazdmiprimero y
funcionamiento, esto se considera una ventaja, ya gqudgengmos buenas

relaciones y contactos con la municipalidad.

PROVEEDORES Para nuestro negocio, los proveedores tendrian el mlader
negociacién, ya que se trata de un negocio pequefio, pero taja yerede ser la
cantidad de producto que nosotros demandemos, como se tcataide, sera en
grandes cantidades por lo que se podrian conseguir buenios prec

COMPRADORES O CONSUMIDORESEN nuestro negocio son el eje central,
dependemos totalmente de ellos, y mediante un buen sepriséhuctos de buena
calidad, comodidad y seguridad que les brindemos deberan smfoemomento
una oportunidad para obtener una ventaja competitiva frantauestros
competidores, tanto los actuales como los potencialesmismos que deberan
reconocer nuestro posicionamiento en el mercadotoydebera representar una

barrera de entrada para los mismos.
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PRODUCTOS SUSTITUTOS: No encontramos especificamente productos
sustitutos, mas bien consideramos un problema a la camEeté’a que no
pensamos negociar un solo producto facilmente reemplazsible,todo un

servicio que abarque la oferta de muy variados productos.

RESUMEN MATRIZ DE FUERZAS DE PORTER, CON OPORTUNIDBES Y
AMENAZAS

Fuerza Oportunidades Amenazas

[El horario nocturno Que se empiece
Competencia entrega directa esta pdcompetir con la misn

abarcado idea nuestra

[Patentar la idea {Las barreras de entrd
_ Imanera que si compitjson bajas por lo q
Potencial Competenci{ )
directamente es porqufcualquiera pued

nosotros nos va bien. |competir

[El volumen de compralAl exigir calidad e

proveedores nos danuestro product
Proveedores

[facilidades de pago entonces las provisior

aumentaran el costo

Si logramos llegar conSi no les gusta a

generar clientes

Consumidores |ellos esperan podenjprimera impresion e
negocio fracasara

No hay mucha variedgQue la gente prefie
Sustitutos menos al alcance qcomida mas saludable

ofrecemos nosotros
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3.3. Dimensionamiento del mercado

Cumplimos el proceso de identificar claramente laesielad a satisfacer de nuestro
proyecto, partir de esto, podemos aclarar cual es eldgpoliente a quien voy a
satisfacer su necesidad.

Nos basamos practicamente en el Sistema Integradodimdores Sociales de
Ecuador, SIISE 3.5

También utilizamos datos del INEC, que practicamente leeamismos con los del
SIISE 3.5

Definimos un Perfil Tipo de nuestros Clientes, para pa&iepezar a buscar esas

caracteristicas en la investigacion de mercado.

Recolectamos los datos estadisticos necesarios qu®snedra la elaboracion de las
estimaciones sobre la poblacion siguiendo el siguiepteepo 16gico:

Mercado Total

y

Mercado Potencial

A

Mercado Objetivo

Se deberia continuar el proceso con el mercado mdedingendo los segmentos que
son, pero hemos acertado en clases llegar solo héstaueso, porque se necesita un

apoyo en cuanto a la explicacion tedrica.

Definimos con estos datos estadisticos y con ellHawf, lo siguiente en cuanto a

los mercados:
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Mercado Total

y

Mercado Potencial

A 4

Mercado Objetivo

Estos datos se obtienen en base a las estimaciones.
3.4. Segmentacion del mercado

Mercado Meta

S L

Segmentacién de Mercado

En base al perfil creemos que las variables claves deloen
Edad: ubicados entre los 17 y 25 afos de edad

o Esta es el segmento de Jovenes que son nuestros petencial
Justificacion:  consumidores debido principalmente a su ubicacion en lo®sjus
preferencias y habitos de consumo

Ingresos Econdmicos

Si son dependientes

50 délares mensuales

Si viven con padres pero trabajan
Ingresos

100 délares o mas

Siviven solos y trabajan

300 dolares o mas

Ingresos
Familiares 700 o mas por familia
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Aqui hay que tratar de definir la potencial cantidad de digeeoutilizan en consumo de
productos como el nuestro de tal forma podriamos empedefirer un poco el precio

del producto en funcion a la cantidad que seria demandada

Estrato Social | medio alto

Estilo de vida |le gusta salir a divertirse

Es muy importante porque el mercado objetivo es justandingido al estrato medio
alto de la sociedad econdémica, y también en sentidalsporque hay mucha gente que

sin tener las posibilidades econémicas se siente hieste tipo de grupos sociales

Lo basico es que le guste salir a fiestas o discot@mague ahi estaremos con la

posibilidad de acercar mas aun nuestro producto a ellos.

En base a esto empecemos definiendo los siguientesrgegrde la siguiente forma:

Total poblacion Azuay = 599546
Universo= Poblacion total del cantéon Cuenca = 417632
221949 mujeres 195683hombres
53% 47%
Edad= Porcentajes
0 a 5 afios 52321 20,59%
6 a 11 afios 54953 21,63%
12 a 17 afios 55854 21,98%
18 a 24 afos 62388 24,55%
65 aflos y + 28597 11,25%
Total Ciudad p54114 el de Cuenca por Edades

65 afios y +
%

0 a5 afios
21%

18 a 24 afios
24%

G a 11 afios
22%

12 a 17 afios
2%
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Dependientes en edad de 15 a 64 afios en Azuay es

Personas con alta dependencia econdmica

Segmento 1: 18 a 24 Ingresos altos Total

62388 3,7% 2308,356
Segmento 2: 18a24 Ingresos medios Total

62388 ?
Esto se debe calcular en base a encuestas si nodety el
Segmento 3: 18 a 24 Ingresos minimog ~ Total

62388 ?

Esto se debe calcular en base a encuestas si nodety el

72,47%
3,7%

Para facilitar la segmentacion determinamos dos sdgsbasicos aqui: Segmento 1:

de 18 a 24 afos de edad con ingresos econdmicos altomgr@eq: de 18 a 24 afios de

edad con ingresos econdmicos no altos, hasta el moment

Segmento 1: 18 a 24 Ingresos altos Total

62388 3,7% 2308,356
Segmento 2: 18a24 Ingresos no altos| Total

62388 96,3% 60079,644
Ingresos Altos 3,7% 2308,356
Ingresos No altos 96,3% 60079,644
Total 18 a 24 afios 100,0% 62388

Ingresos

Ingrezos Atos;
3,7%

4

Ingre=oz Mo attos;

OF =5,
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Edad= Porcentajes

0 a 5 afos 52321 20,59%
6 a 11 afios 54953 21,63%
12 a 17 afios 5585%4 21,98%
18 a 24

Ingresos Econ 2308,356 0,91%
Altos

18 a 24

Ingresos Econ 60079,644 23,64%
No altos

65 aflos y + 28597 11,25%
Total Ciudad 254113

Ciudad de Cuenca, Edad e Ingresos

B35 afioz y + 0 &5 afios
11% 2%

158 a 24 Ingresos
Econ Mo attos
23%

G a1 afios

13 a 24 Ingresos 299,
Boon Attos 12817 afioz
1% 22%

Suponiendo que el 70 % de la poblacién que no tiene ingresodneicor altos es el
porcentaje que representa a la poblacion con ingresoéremms bajos esto nos deja
con la opcion de que el 30 % de esta poblacion tiene inggesodmicos medios
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18 a 24

Ingresos Econ 60079,644 23,64%

No altos

18 a 24

Ingresos 18023,8932 7,09%

Medios

18 a 24

Ingresos Bajos 42055,7508 16,55%

Edad= Porcentajes

0 a 5 afios 52321 20,59%

6 a 11 afos 54953 21,63%

12 a 17 afos 558%4 21,98%

18 a 24

Ingresos Econ 2308,354 0,91%| Segmento 1
Altos

18 a 24

Ingresos Econ 18023,8932 7,09%| Segmento 2
Medios

18 a 24

Ingresos Econ 42055,7508 16,55% Segmento 3
Bajos

65 aflos y + 28597 11,25%

Total Ciudad 254113

GBS afos v +
11 25%

18 a 24 Ingresos
Econ Bajos; 16,55%

18 a 24 Ingresos

Econ Medios: 7,09% /

18 a 24 Ingresos
Econ Altos; 0.91%

Edad

N

12 a17 afins;

21, 596%

0 a5 afos; 20,59%

Ga11 afos;
M B3%
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Los segmentos Estratégicos van a ser los que salganresnitado de los gustos y

preferencias y habitos de consumo de los segmentos macr

Porcentaje de Noctambulos en

Porcentaje de

18% Consumidores | 14%
Cuenca
Nocturnos
Rendimientos
_ porcentaje de
Segmento porcentaje de _
o Segmento 1* ) consumidores 0,02%
Estratégico 1= noctdmbulos *
nocturnos
_ porcentaje de
Segmento porcentaje de _
o segmento 2 * ) consumidores 0,18%
Estratégico 2: noctdmbulos *
nocturnos
_ porcentaje de
Segmento porcentaje de _
segmento 3 * consumidores 0,42%

Estratégico 3: noctambulos *

nocturnos

Segmentacién de Mercado MASTI-CAR

Vamos a utilizar esta segmentacion estratégica qaecesnpuesta por cada nivel de
ingresos econdémicos aqui divididos y ademas usaremablearo factores para saber lo
siguiente:

Accesibilidad: cuan dispuestos estan nuestros clientes a los sergo®spodemos

ofrecerles

Rendimiento: se refiere al porcentaje del mercado que integra cadaesegm
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Preferencia: se refiere a la aceptaciéon que den de el servicio que wibscg que

favorezcan con preferirnos a los competidores

Segmento Segmento Segmento
Eactores Estratégico 1| Estrategico 2 Estratégico 3
Rendimiento 0,02% 0,18% 0,42%
Accesibilidad ? ? ?
Preferencia ? ? ?

3.5. Psicologia del consumidor

1. Perfil psicografico y demogréfico: establezca un perfil claro de sus
consumidores incluyendo variedades demogréficas y psitagaf

a. Jovenes, profesionales, estudiantes y trabajadoresegea tilomicilio en
la zona austro del Ecuador, con una edad comprendidalestt7 y 30
afos, con un ingreso minimo mensual de doscientos datpresuscan
complacer su necesidad de alimentarse después de una jat@ada
diversion nocturna antes de pernoctar.

b. Jovenes, hijos e hijas de personas con posibilidades rag@asdaltas de
la ciudad que tienen domicilio en zonas de alta plusvdiiaados entre
la edad de 17 a 24 afios y que procuran estar siempre divireéndos
inmiscuidos en el circulo social que frecuenta bamtisgptecas.

c. Jovenes entre los 18 y 30 afios que transitan por lo ereeca de
lugares de diversion de la ciudad de Cuenca, que tienen el deseo
consumir comida rapida de calidad a un costo accesibletdutas
noches o madrugadas.

2. Motivo de compra: investigue qué motivos priman en sus clientes para la

adquisicion de sus productos. Identifique motivos racienakmocionales.
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Racionales:
* Recuperar energia
» Ahorrar tiempo para llegar pronto a casa
* Recuperar Sobriedad
* Servicio rapido y efectivo
» Satisfacer el hambre
* Comodidad y ahorro de tiempo

» Ahorro de gasolina

Emocionales

» Muestras de afecto invitando a comer a amigos

Razones para seguir farreando

Sentirse popular al invitar a los amigos

Demostrar estatus social

Pretexto para conversar mas tiempo

3. Habitos de compra: ldentifique cuales son los comportamientos mas usuales de
compra o adquisicion del producto (sitios, personas que interyigorma de
pago, etc.)

a. Prefieren pagar en efectivo

b. Prefieren comodidad al encontrar lo que buscan

c. No les molesta el aire libre o el frio para comeo afipido
d. No les incomoda el frio de la noche

e. Prefieren atencién personalizada

Atencion rdpida y con preferencia al cliente

4. Definicidn de proceso de CompraA la luz del modelo presentado defina en la
practica de los productos del proyecto.

a. Satisfacer Hambre
b. Recuperar Sobriedad

Demostrar estatus social

5. Andlisis de factores que influyen sobre el consumidor
a. Ubigquese en su consumidor y suponga que factores socialeguypde
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e Hambre

* Quedarse més tiempo

* Prepararse para el remate
b. Factores personales

* Sobriedad

 Hambre

* Recuperar energias y fuerzas
c. Factores psicolégicos

* No hacer notar embriaguez

+ [Estatus social

2. Factores de riesgosuponga cuales son los factores de riesgo que tiene peso en
la decision del consumidor.
a. Seguridad
b. Ahorro de Tiempo
Salubridad

3.5.1. Encuesta Piloto
La encuesta piloto esta orientada a identificar la ctenp@& y habitos de consumo
del cliente tipo, comprobando la segmentacion y dimeasiiento del mercado que

hemos utilizado.

Como podemos ver, se trata también de averiguar preciosstpre dispuestos a
pagar y las razones por las que comprarian nuestro produietiotando de esta
forma determinar el verdadero potencial del mercado lydaamientas o estrategias
gue se puede utilizar para diferenciarnos de la competepaodey posicionarnos de

mejor manera en el mercado.
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3.6. Andlisis de la competencia

CONCEPTO Nosotros Lider: Retador: Seguidor:
o _ Balcon Secos de
Posicionamiento Retadores . _ KFC
Quitefio Chino
s ) Secos de¢
Tacticas de _ Secos de Balcon .
Seguidores _ . Doia
Producto Chino Quiteflo _
Magali
Tacticas de )
L ) Balcon
comunicacion e Seguidores KFC o
. Quiteno
impulso
Tacticas de
B Retadores KFC
gestion

Hemos identificado a los principales competidores, y coseque dentro de este
grupo nosotros estamos ubicados como seguidores en cuaaticas tdel producto
y tacticas de comunicacién e impulso segun la perspegtie tenemos ahora, pero
sabemos ademas que podemos identificar claramente nsegtnento de mercado y
solo seria necesidad de posicionarnos para poder empmzanncliderazgo en
comunicaciéon y en producto; es por esta razén que noglemaos retadores en
cuanto a posicionamiento de nuestro principal competjderes el Balcon Quitefio,
debido a que el segmento que nosotros apuntamos esta defmigiént por nuestra
competencia como su segmento estratégico, principalnuafiElo a que estan
posicionados en este mercado, lo cual nos comprometawamejor producto y
sobre todo utilizar una estrategia agresiva de positi@mo, enfocandonos

principalmente en lo que es la comodidad de nuestro cliente.

Factores de riesgossuponga cuales son los factores de riesgo que tiene peso en la
decision del consumidor.

O Seguridad

O Ahorro de Tiempo
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O Salubridad

3.7. Proceso de investigacion

El problema se basa en la falta de informacién para airapgue nuestro producto

puede llegar a posicionarse en el mercado que se ha dd@btamo objetivo.

* Técnicas cuantitativas a través de encuestas.

e Técnicas cualitativas a través de los grupos focales.

® [uentes Primarias: Dato de encuestas al momento darlabul

® Fuentes Secundarias: Datos que hemos utilizado dehf@idtgegrado de
Indicadores Sociales del Ecuador

Seleccion de la Muestra

n=_._ (Z22)(N)(p)(q) .= 227
(€) 2 (N-1) +(22) (P)(Q)

Se realizé una prueba piloto de 24 encuestas, segun la ambliatmos la
estructura de la encuesta y determinamos la metodologiatrdwista.

3.7.1. Hallazgos de la encuesta piloto

Comparando los resultados de la encuesta piloto cowalagbles claves de la

investigaciéon podemos concluir lo siguiente:
» Elgrupo de edad de los consumidores sera de entre los 18s35 afio
e Las personas encuestadas en su mayoria trabajan contea@osppor lo que

perciben un ingreso mensual y esto facilita el accesoiestros productos y

servicios.
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* Los principales lugares de diversioén son

1. Bares
2. Discotecas
3. Cines
4. Otros

» La frecuencia de salidas por diversion es de minimowezapor mes y en la

mayoria de los casos de una vez por semana.

» Mas del 75% de las personas entrevistadas prefieren dalgréirse en la noche.

» El 30% de las personas encuestadas opinan que casi siergli@entan en un
lugar de comida rapida después de una jornada de divergidr§0% piensa que
no es necesario hacerlo, un 10% afirma alimentarsgose@m esos casos, Yy otro

10% nunca lo hace.

» Las comidas rapidas de preferencia son las Hamburgregesess Fritas y los Hot-

Dogs.

 En el 80% de los casos las personas prefieren accedeservicio de comida
rapida directo a la puerta del lugar de diversion. Y lo méxjue estuvieran a
pagar varia desde $2.00 a $15.00, siendo $5.00 la cantidad promedio.

* A la mitad de personas entrevistadas no le importarialdoeatesté al aire libre.

* El local de comida rapida de mayor preferencia es eSB@t, seguido por los

secos del Chino, KFC, Sandwich Place y el Bodegdén debZor

» Los factores que los consumidores dan mayor importanaisa éocal de comida
rapida son:

1. La Salubridad
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El ahorro de Tiempo
El Sabor de la Comida
La Variedad

La Seguridad

El Servicio, La Ubicacién y La Comodidad

N o vk b

El Parqueo

» La hora minima de salida del lugar de diversion es 12:0@kgpnomedio es 2:30

am, y la maxima es 5:00 am.

Todos estos hallazgos nos han permitido comprobar laelipdtle que nuestros
potenciales consumidores poseen el perfil tipo de cligoge fue originalmente
planteado para esta investigacion.

3.7.2. Decisiones Tomadas en Base a los Hallazgos

» Las encuestas fueron realizadas en dos modalidades, edtrdga formularios
para que el entrevistado lo complete, y realizando laewsta con un
encuestador. El segundo método tuvo mayor éxito pues habianicacion y el
entrevistado entendia mejor las preguntas.

» El formulario fue cambiado, removiendo la pregunta 16. Yhpga@zandola por un
cuestionamiento sobre qué otros productos pueden ser nesesatespués de

una salida por diversion.
» EIl portafolio de productos serd4 ampliado proporcionando vaéiedad a los
consumidores, y dandoles la opciébn de armar a su gustccdmidas, vy

ofreciéndoles diferentes tipos de salsas y ensaladas.

* Nos enfocaremos principalmente en la salubridad y laadj y por supuesto de

la correcta y sabrosa preparacion, de la seguridad, cdasbgiaccesibilidad.

» Dias de atencién seran los jueves y viernes, en amihale 8:30 pm a 5:30 am.
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e Se crearan tarjetas y cupones de descuento, y se rafraneservicio de

transporte mediante radio-taxis.

e Se comercializaran productos varios como: cigarrilldscles, medicamentos,

preservativos, licores, energizantes, entre otros.

3.8. Propuesta de Diferenciacion

MASTICAR: MARCA, POSICIONAMIENTO, EMPAQUE, PRECIOS

M ARCA

La marca es el nombre, término o conjunto de simbodoyo propdsito es

identificar los bienes y servicios de un vendedor o de goaie

A través de la marca se puede también dar a conocer ehtmuie caracteristicas y

beneficios de forma consistente.

En nuestro caso hemos escoditASTICAR” como la marca que va a representar
a nuestro negocio, a través de este nombre lo que seesatle proyectar al
consumidor es un excelente sabor en la comida y soli@ variedad en los

productos.

3.8.1. Diferenciacién y Posicionamiento

1. Definir el modelo de valor para el cliente:

El Producta hamburguesas y Hot-Dogs, con lo mas sencillo, lo
complementario es de gusto del cliente, y estara aspagicion en una

variedad de todas las salsas que puedan haber, asi conmafados.

El Serviciobasicamente es rapidez y cordialidad, sin olvidar el trato
personalizado (tipo tienda de barrio), sin olvidar la ssgrpero lo

deseado es que es un servicio que estara disponible a sdtasibda
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madrugada, en un lugar cercano al centro de diversion gderkmnas.

2. Construir La jerarquia de Valor del cliente:

» Béasicos: Hot dogs y hamburguesas para satisfacer el hambre

» Esperados: variedad en las salsas y la libertad de auiolategue

quiera y en cualquier cantidad.

» Deseados: Servicio Nocturno y en los momentos pico mbrea

» Inesperados: Tarjeta de afiliacion para comer con descnaastros

productos, con caracteristicas que el cliente sientasgueece la

tarjeta porque en realidad es “Un buen cliente”
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3.8.2. Diferenciacion de Industria:

Matriz BCG:

Pocos Muchos

Industria de Volumen Industria Especializada

Grande

Industria Fragmentada: este es
el tipo de industria en la que
compite nuestra empresa, |el
tamafio del negocio puede
aumentar en los puestos (de

Industria Estancada B _ o
atencion, pero la diferenciacion s

Pequeia

lo importante puesto que por |la
noche la competencia es

realmente poco y notamos unha

necesidad en este espacio
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3.8.3. Diferenciacién del producto:

Forma: de tamafio mas bien grande, pero a precios un poco tods pbr e
servicio, sobre todo en el tamafo de la salchichacalee, para que muestre
diferencia.

Caracteristicas: no tienen otras caracteristicas que saciar el hamskregued
promover el hecho de que inviten a los amigos, pero no se plifedenciar po

caracteristicas.

Calidad de Desempefioen el servicio, puesgxistird evaluacion constante, y

mejoramiento personalizado continuamente.

Calidad de Conformidad: Si, pues se buscara al mejor proveedor de materia
para hacerlo, pero en base a las expectativas de dwdesli pues asi se evita

decepciones.

Durabilidad : No

Confiabilidad: se lograra encontrar certificaciones sobre todo debsadad, er
diferentes ramas, publicidad dirigida a garantizar la sa¢uduestros productos,
forma que se este seguro, premios, toda una gestion denmetapulitas durante ¢
dia y en la noche se puede trabajar tranquilamente.

Reparabilidad: No

Estilo: facil de “tunear” es decir de ir sumandole al gusto méesaxios, lo que
da un aire de libertad al consumidor, le hace que se veapati®so, mas grang
los complementos como servilletas y la misma imagepocativa apoyara a dar e
estilo a nuestros productos.

Disefo: Fuerza Integradora, el disefio es el generalizado poereldo, hasta g
sea el momento de generar una diferenciacién, queusgia de que la aceptaci
del producto este dada, es decir a los 2 meses como martiimee dard un dise

nuevo para estos productos, dirigido hacia lo no com@stertipo de productos.
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3.8.4. Diferenciacion del Servicio:

Facilidad para Ordenar:
Sistema rapido, los nombres se vocearan por los vereedtpo mercado de

valores)

Entrega:
Se demora, un poco, sin embargo en este tiempo se p#laaonversar y
socializar, (el acercarse al local es una justif@magiara no llegar pronto a la casa

Instalacion:

El local esta instalado previamente, consiste en up oadvil de comida, con
agradable presentacioén, el servicio empieza el momerjoesal cliente sale del
lugar de diversion, hay que hacer alianzas estratégicas € guardias de los bare
para que recomienden el local que esta a pocos metros

Mantenimiento y reparacion:

Se dara tarjetas de consumidores frecuentes, dondiedepistmociones de “por la

compra de 5 uno gratis” por ejemplo, la reparacion sedmedpecies y con

humildad, siempre dandole al cliente la razén, y trataledexplicar el problema,

siempre ser sinceros y honestos

Servicios Diversos:
Asesoria y consejeria en problemas sentimentaleseig@miones con el cliente.

Proteccion, llamar un taxi si est en estado de embriaguez

3.8.5. Diferenciacion del Personal:

Amigables y carismaticos, un poco mayores para creaiaoaaf siempre sonreidos,
No es necesario que sea estudiado, simplemente que aepaitir confianza y que
genere amistad con el cliente, ademas de que debe siempidecarse el respeto,
no groserias ni actitudes que pueden herir susceptibilidades.
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EMPAQUE DEL PRODUCTO

Proteccion: se necesita que sean de tamafio mayor al fwoguesto que la
facilidad del cliente de servirse lo que quiera en lagsdlace que esto sea necesario
para el cliente.

El paquete que se desarrollara consta de lo siguiente:

» Vehiculo (base de atencién)
* Platos

* Servilletas

» Cajas de hamburguesas

* Vasos

» Sorbetes

» Envases para salsas

A esto se le debe agregar la forma de comunicacionacqud se atraera al cliente,
es decir el disefio de la imagen corporativa que eptasente en todo el empaque
del producto.

VEHICULO :

Sera llamativo en los colores, con luces y
espacio para las salsas, sobre todo di
diferenciarse y llamar la atencion por

musica que suene, etc.

Furgbn con espacio suficiente para lle
dentro freidora, implementos, que facilite
atencion al cliente. Los colores deben ser

base al logo.

El color naranja serd mas representativo p
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el vehiculo, una cufia de radio llamativa que suene ealtlsces de la camioneta
mismo de vez en cuando mientras se escucha musicatitelsawsilar al de la

discoteca o bar de la zona.

Los empaques del producto en si, de los hot dogs y hamburgeedados envases

de material tipo espuma flex, con tapa.

POSICIONAMIENTO :

El posicionamiento de Masticar se ve claro en bdaalderenciacion del producto y
del servicio,"E L SABOR DESPUES DE LAFARRA” como dice nuestro slogan, la gente
cuando salga de una fiesta, discoteca, bares, etsarpeBn Masticar, porque
estamos abiertos toda la noche, y estamos justo &dsnae donde la fiesta termina.
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3.9. Estrategia de Precios

3.9.1. Segmento de Mercado:
Jévenes entre 18 y 24 afios de edad con ingresos econaitosos 3069
Jévenes entre 18 y 24 afos de edad dependientes de hogarésgresos
econdmicos altos = 60080
TOTAL = 63149
Consumidores de diversién Nocturna: 18% al mes
Accesibilidad a productos alimenticios “comida rapida” gbrvalor de 5 USD
promedio = 80% segun los resultados de la encuesta.

Tamafio (USD)#%63149*18%*80%=9094*$5$45468 mensualmente

La variable que disminuiria este mercado es la seguridad decal al aire libre,

pero la aceptacion de este factor segun la encuesta esdtemuyayor al 90%

3.9.2. Productos (Portafolio de productos)

Conceptos del Producto:

* Concepto 1: “Comida Toda la Noche”
» Concepto 2: “Comida siempre cerca”

» Concepto 3: “Toda la comida a su gusto”
Comida rapida, cuyos ingredientes y complementos senedigeu gusto, siempre

ubicado al maximo de 5 metros de los sitios de diversidmatia, y durante toda la
noche.
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Portafolio de Productos:

Linea Alimentacion Bebidas Servicios Comercializacion

Profundidad

Hamburguesas Combos
(***) Personalizados
Sels[V[ei(e I Hot dogs Colas Individuales
Estrellas Papas Fritas Servilletas
grandes Y
variadas
Papi Pollo Llamada a
Radio Taxi
Papi Carne Tarjetas de
descuento
Salchi Papa Tarjetas de
Poncheo
**) Choclo Asado | Agua Publicidad
Productos para empresas
Regulares | Pinchos Energizantes Servicio bajo
pedidos
Cubano Consejeria al
cliente
Mixtos
Jamon
Queso
*) Empanadas Cervezas Chicles,
Productos de cigarrillos
menor Pizza Batidos Dulces,
demanda medicamentos
Tamales Licores Preservativos
Ensaladas En funda

Valor del Producto:

* Facilidad de encontrar el producto: ubicado al frente dedriug diversion
(Ahorro de gasolina, tiempo, y paciencia al buscar un lagiarto).

» Disponibilidad: crea confianza, puedes ir a seguir “farreanqud sabes que
MASTICAR estara esperando para que comas.

» Variedad: encima de todo puedes comer todo a tu gusto, lo qrasgu en la

cantidad que quieras.
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Alimentacion LIDER Precio Precio Precio de Precio de
Lider Estandar Introduccibn Mantenimiento
Hamburguesas Bodegon $200 $1,50 $1,75 $2,00
Hot dogs del Zorro $1,000 $0,80 $1,00 $1,00
Papas Fritas $1,00 | $0,80 $1,00 $1,00
Papi Pollo Los Secos $1,50 $1,00 $1,00 $1,50
Papi Carne del Chino $150 $1,00 $1,00 $1,50
Salchi Papa $1,25 $1,00 $1,00 $1,25
Choclo Asado Los $1,50 $1,00 $1,25 $1,50
Pinchos Pinchos de $1,50  $1,00 $1,25 $1,50
Todos
Santos
Cubano Gasolinera| $1,000 $0,80 $ 0,90 $1,00
Mixtos Movil $0,80 $0,80 $0,75 $0,80
Jamoén $0,80] $0,80 $0,75 $ 0,80
Queso $0,80] $0,80 $0,75 $0,80
Empanadas $1,00 $0,80 $1,00 $1,00
Pizza $1,50 $1,00 $1,25 $1,50
Tamales $1,00 $0,80 $1,00 $1,00
Ensaladas $1,25| $1,00 $1,00 $1,25

3.10. Tacticas de Gestion

CANALES DE DISTRIBUCION

Distribucién Directa:

Son los carros de comida propiamente, los mismos quetparagercar el producto

al consumidor.

Promocién: Vendedor juega rol importante en la promoc@drestar siempre

convocando a la gente que entre y salga de la discp&eashacerse escuchar,

para que la gente sepa que ya llegb MASTICAR.

Contacto: Asegurar buenas referencias y que el clietisdesho regrese, buscar

siempre nuevas discotecas o0 bares y la gente quedaaigtatos eventos, buscar

también eventos que se realicen como conciertos y, gbars poder ganar

mercado.
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Adecuacion: siempre analizar y preguntar sobre lasteairsticas del producto,

tamanfo, sabores, forma, etc.

Canal Indirecto:

Proponer a las discotecas como intermediarios deibdision, hacer alianzas
estratégicas, la discoteca vende las tarjetas paraegpeesla canjear por nuestros

productos, a cambio de una comision.

Intercambio de productos, con bares y discotecas, unteligue ingresa a la
discoteca recibe una hamburguesa gratis en Masticar, g poinrpra de un monto
determinado en Masticar les damos un cupdn para que canjea €octel gratis en

la discoteca en la que se establecié el convenio.

Convenios con Federaciones de Estudiantes de las Univessipake que vendan
los cupones en la universidad a cambio de una comisioq, pEsticionaria

directamente en el sector que queremos atacar.
3.10.1 Publicidad y Promocién de Ventas

Plan de Medios:

* Radios, sobre todo en las que tienen mayor raiting derazidijuvenil.

e Guias Turisticas de Municipio, comprar espacio para que TM&&R salga en
estas guias.

 Paginas WEB como Cuencanos.com para que Masticar seafgigando los
lugares de atencién que tendra y promociones sobre todo.

Objetivos:

Que se de a conocer los horarios de atencién y los piosdgee tenemos, la idea es

que se comunique de que MASTICAR es la mejor opcién parardaegdp de una

farra.
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El objetivo sera una mezcla de informacién, persuagigacordacion, informar
donde estarda MASTICAR, persuadir a que consuman los praddetoido a la
variedad y a que puedes comer todas las salsas que quaecadar que somos la
mejor opcidn en comida por la noche, para que relaciasgprécios y puedan hacer
referencias de estos con los competidores.

Presupuesto de Publicidad
El presupuesto sera fijado con el método costeable,ip@oaluccion se hara una
campafa de 2 meses de publicidad masiva, que son 20 cufias plaarias costo de

600 USD al mes en 3 radios: FM 88, Magica FM, y K1.

Luego se hara una campafia de recordacion, con 8 cufias,di@sde los miércoles

hasta el sabado. Por un costo de 350 USD en las misnias rad
Se comprard un espacio de publicidad en la pagina de cosr@an y cada viernes
en el periddico se publicara las promociones y losssitande estara MASTICAR,
esto por un costo de 500 USD al afio.

3.10.2. Promociones:
El objetivo de la promocién serd incrementar las venfasilitar el consumo de los
clientes. El objetivo también es llegar a la mente ake donsumidores, como
promotores de responsabilidad y conciencias social, ademdpiedesepan que
nuestra ideologia o filosofia es de ayudar al cliegtes sepan que cuentan con
nosotros para facilitarles el consumo de nuestros prasiuct

Fiesta de lanzamiento de MASTICAR.

Con invitaciones personalizadas, degustaciones, con unridgido

en convenio con una discoteca de moda.

Estas fiestas se realizaran como promocién cada gmese
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Tarjetas de Poncheo.

Tarjetas que por cada 8 hamburguesas se pueda consumir una gratis

Happy Hour,

Todos los viernes desde las 9 pm hasta las 11 pm, se dad&teh

gratis por la compra de algun producto.

La hora de MASTICAR:

Si a las 3 de la mafnana llegas con 5 amigos y consume&amos
gratis una hamburguesa a la persona que llevo los clientes.

Truequeo:

Aceptaremos como medio de pago, objetos de valor papeiasnas
gue ya hayan cumplido con su misién en esa persona, y pagae
MASTICAR sea interesante. En una fecha especificastie manera

podemos promocionar como un programa de responsabilidad social

MASTInformativo:

Publicacion semanal de los eventos que se realizaréos dagares
donde habra un MASTICAR, show artisticos, DJ famostus,

Coordinando con las discotecas y bares, y cobrando mosesticio

de publicidad para estas entidades.

No es netamente una promocion pero es un canal donde mdemo

informar de nuestras promociones también.

Alianza con revistas locales para imprimir cuponerasnaestros

productos.
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Prondstico de Ventas:

Precios de Introduccion: duracion de este flujo es por 3 meses

Producto Precio intr. | Precio | Cant | Cant. Cant. |Total Total Total
Mant |[Dia |Semana|Mes |Ventas | Ventas Ventas
Diarias |Semana |Mensual
Hamburguesas RYWE $2,00 100 [250 1000 |$175,00 [ $437,50 [$1.750,00

Hot dogs $1,00 $1,00 (100 [250 1000 |$100,00 |$250,00 [$1.000,00
Papas Fritas $1,00 $1,00 (50 [125 500 |$50,00 |$125,00 |$500,00
Papi Pollo $1,00 $1,50 (50 [125 500 |$50,00 |$125,00 |$500,00
Papi Carne $1,00 $1,50 (50 [125 500 |$50,00 |$125,00 |$500,00
Salchi Papa $1,00 $1,25 [50 [125 500 [$50,00 |$125,00 |$500,00
Choclo Asado [EJWA $1,50 [20 |50 200 |$25,00 [$62,50 $250,00
Pinchos $1,25 $1,50 (100 [250 1000 |$125,00 |$312,50 [$1.250,00
Cubano $0,90 $1,00 [10 (25 100 1$9,00 $22,50 $90,00
Mixtos $0,75 $0,80 [10 [25 100 | $7,50 $18,75 $75,00
Jamoén $0,75 $0,80 [10 [25 100 |$7,50 $18,75 $75,00
Queso $0,75 $0,80 [10 [25 100 | $7,50 $18,75 $75,00
Empanadas $1,00 $1,00 [30 (75 300 1%$30,00 |$75,00 $300,00
Pizza $1,25 $1,50 [20 |50 200 |$25,00 [$62,50 $250,00
Tamales $1,00 $1,00 [10 (25 100 1$10,00 ]$25,00 $100,00
Ensaladas $1,00 $1,25 [30 (75 300 1%$30,00 |$75,00 $300,00

Precios de Mantenimiento duracion de este flujo por el resto del tiempo
Producto Precio intr. | Precio | Cant | Cant. Cant. | Total Total Total
Mant |[Dia |Semana|Mes |Ventas | Ventas Ventas
Diarias |Semana |Mensual
Hamburguesas RYWE $2,00 100 [250 1000 |$200,00 | $500,00 [$2.000,00

Hot dogs $1,00 $1,00 (100 [250 1000 |$100,00 |$250,00 [$1.000,00
Papas Fritas $1,00 $1,00 (50 [125 500 |$50,00 |$125,00 |$500,00
Papi Pollo $1,00 $1,50 (50 [125 500 [$75,00 [$187,50 [$750,00
Papi Carne $1,00 $1,50 (50 [125 500 [$75,00 [$187,50 [$750,00
Salchi Papa $1,00 $1,25 [50 [125 500 |[$62,50 |$156,25 |$625,00
Choclo Asado [EJWA $1,50 [20 |50 200 |$30,00 |$75,00 $300,00
Pinchos $1,25 $1,50 (100 [250 1000 |$150,00 |$375,00 [$1.500,00
Cubano $0,90 $1,00 [10 (25 100 1$10,00 |$25,00 $100,00
Mixtos $0,75 $0,80 [10 [25 100 | $8,00 $20,00 $80,00
Jamén $0,75 $0,80 [10 [25 100 | $8,00 $20,00 $80,00
Queso $0,75 $0,80 [10 [25 100 | $8,00 $20,00 $80,00
Empanadas $1,00 $1,00 [30 (75 300 1%$30,00 |$75,00 $300,00
Pizza $1,25 $1,50 [20 |50 200 |$30,00 |$75,00 $300,00
Tamales $1,00 $1,00 [10 (25 100 1$10,00 |$25,00 $100,00
Ensaladas $1,00 $1,25 [30 (75 300 |$37,50 |$93,75 $375,00
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Durante los 3 primeros meses se aplicara la estralegecios de introduccion,
cuando el posicionamiento haya sido confirmado, entamdéesgremos la estrategia
de precios de mantenimiento, tomando en cuenta que no podenasgarnos a
perder clientes, menos los ya conservados, es por esg tareimportante la tactica

de promociones que aseguren clientes a largo lazo, cdangela de poncheo.
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CAPITULO 4

“BIENES PUBLICOS Y EXTERNALIDADES”

La cuestion publica ha sido desde siempre un tema impkcitdoda literatura
econdémica desde Knut Wicksell en adelante, contempamdame fue Padul
Samuelson quien sistematizé la idea de bienes de consolectivo o0 bienes
publicos y las consecuentes externalidades (concepto iggtalonente expuesto por
Alfred Marshall y Arthur Cecil Pigou).

Un bien publico es aquel que produce efectos sobre quienes parigipado en la
transaccion. Es decir, aquellos que producen efectos peesoe 0 externalidades
gue no son susceptibles de internalizarse. En otros té&n@gaellos bienes que se

producen para todos o no se producen puesto que no se puedeaexichs.

Asimismo, los bienes publicos tienen la caracterigfieala no-rivalidad, lo cual
significa que el bien no disminuye por el hecho de querswma un nimero mayor

de personas.

Los principios de no-exclusion y no-rivalidad caraeser al bien publico, lo cual
significa que tienen lugar externalidades, es decir, que geriieneficia del bien sin
haber contribuido a su financiacion (free-riders) okiém en otros casos, gente que
se perjudica (externalidades negativas 0 costos extesiaagion ésta Ultima en la

gue los free-riders son los emisores de externalidades.

En cualquier caso, en este contexto, se mantiene gugelnes publicos deben ser
provistos por el gobierno sea este Estado-Pais o el nmedelo de Gobiernos
Autonoémicos, ya que de ese modo, los beneficiarios dernalidades positivas
financiarian el producto en cuestién via los impuestodmsale tasas. Y, por tanto,
no habria free-riders y, por ende, desapareceria edla tfal mercado" (la
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produccion de externalidades no internalizables). Enrestimo hilo argumental se
sostiene que si el gobierno no provee ese bien, el menwatio produciria o, si lo
hiciera, seria a niveles sub-6ptimos, puesto que los prodagiarticulares tenderan
a sacar partida de la externalidad especulando con laljpiasilde constituirse en un
free-rider (es decir, a la espera de que otro sea qumodmizca y, por tanto, cargue
con los gastos correspondientes). Del mismo modo, sestanido que en caso de
una externalidad negativa el gobierno debe compensar lanageléresponsable
(free-rider).

En otros términos, el bien puablico constituye el argumegentral del
intervencionismo estatal, ya que en esta linea argumehtgobierno produciria la
cantidad 6ptima del bien en cuestién que seria financiaddopos a través de
impuestos con lo cual se internalizaria la externaligatb habria free-riders ni

costos ni beneficios externos sin internalizar.

4.1. Intervencién del Gobierno Provincial del Azuay en la cistion Publica.

Al ser autoridad de la provincia del Azuay, la prefecturarhprendido el proceso de
volverse Gobierno Provincial, es decir, declarar fumesoen pro del desarrollo de la
provincia, interesdndose en construir conjuntamenteacsnciedad civil un estado
seccional de derecho, donde todos sean beneficiadoando en cuenta no solo
proyectos de infraestructura para este desarrollo, siaccaimlo el concepto de
externalidad y de integralidad en su gestion, asumiendo stke reanera la
responsabilidad de varias funciones que las venia desempefidasiado, de una
manera coordinada, y con el conocimiento mucho maspeede los actores que se
convierten en free-riders, y las ventajas de actuamuotaipente reconociendo los

beneficios de actuar en este marco de integralidad.

El primer momento de este proceso se da con la conéimube una vision conjunta
a largo plazo, denominada Plan Participativo de Desardell Azuay. En el marco
de este plan, todos los proyectos y programas que hanmaptado el Gobierno
Provincial han venido enfocados en la sinergia de la actuat@onodos los
participantes del desarrollo, generando capacidad interndaguenido funcionando
en pro de asumir las funciones fundamentales de ddsdromhano sustentable de la
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provincia, las mismas que en muchos casos eran ejecyp@dakEstado, y que en
estos momentos se trata de proyectar a que sean fasciehGobierno Provincial.

Esto, cruzado con la linea de gobernanza, ha generadoeatipbihecesario para
asumir retos que ningun gobierno del Azuay ha asumido, atf#edo un vuelco a la

forma de Gobernar y de generar eficacia en la cuestidicguib

En esta logica, el Gobierno Provincial encuentra que ufesdermas de solucionar
la ineficacia del actuar Publico (tal como se lo conbesta el momento), y uno de
los principales proyectos que ejecuta al momento trata desti@mlo mismo, este
proyecto es conocido como Peaje Solidario, donde el Gmbkrovincial del Azuay,
asume la delegacion por parte del Estado (delegaciditaddipor el GPA), y actua
directamente en la carretera que conecta a Cuencdodonel sector Oriental,
empujando un proceso donde se demuestra como los bereiailmectos, los
usuarios de las carretera, con el pago de una tarifa cotogdan estar en bienestar
al utilizar la carretera en mejores estados, apoyandae los caminos vecinales
también sean mantenidos por el GPA, y generando algunapadirt@des positivas
que, si bien aun no se ha logrado encontrar la mejonafode ser valorado
econémicamente, se explican y analizan, a brevgssam el presente documento,

luego de la explicacién del proyecto presentado por el &PlA cuestion anunciada.

4. 2. Proyecto de Peaje Solidario:

En el marco del proceso de Descentralizacion del se@grel GPA firma un
convenio de delegacion vial con el Ministerio de Obrddi€as (MOP), mediante el
cual el MOP transfiere las competencias de la gest@mgila provincia.

Este convenio incluye en un primer momento la delegacibmaleejo de las vias: 1)
El Descanso — Llumacpamba — Paute — Chicti, y 2) de la lvimdcpamba —

Gualaceo — Chordeleg — Sigsig — Matamba.

El GPA se encargara del mantenimiento, rehabilitaciagestion de estas vias a

través del cobro de tarifas de peaje.

Por otra parte, para la ejecucion del Plan de Desarreti@tEégico de la Provincia
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del Azuay, desarrolla un proceso de modernizacion de sictesa organizacional
gue viabilizara la toma de decisiones, y mejorara los poscadministrativos y

operativos.

La Politica Nacional de Concesiones Viales —RegiSfioial 302 del 22 de abril de
1998- sefiala que toda fijacion de peaje debe tomar en cuemtaga caso, el valor
de los beneficios generados a favor de los usuarios fennt& de menores costos
operativos y del valor del tiempo de viaje que se pudieraaho

De esta manera, los peajes, aunque pudieran ser onpasssmismos, de todas
maneras, deben significar una ventaja econémica absodugael conductor que

utiliza la via.

4.2.1. Objetivos del Proyecto

Determinar la factibilidad de la ejecucion del proyecton cbase en los
planteamientos técnicos, financieros, legales, ambgsnyasociales, en el marco del

proceso de descentralizacion.

Demostrar que el modelo de gestion planteado por el GRAgbaanejo de las vias

delegadas es adecuado y cumple con los requerimientososxmpr el MOP.

Disponer de vias de buena calidad, administradas eficienterpor la Empresa Vial
del Azuay, concebida por el GPA como un instrumento adecuadocpaplir los
propdsitos institucionales en el marco del proceso dgafztn de la gestién vial.

Situacion actual de la vialidad en el Azuay

La red vial de la provincia del Azuay, presenta una situamithica en el nivel de
servicio que prestan sus vias, debido la falta de recurdos deganismos regionales
y a la poca de atencion del gobierno central. Paralelznag deterioro de las vias, el
problema vial se ha visto agravado por el crecimiento dgupaautomotor, mismo
gue ha ocasionado ademas de la congestidon de las prinsifzedes| incremento de
los costos de operacion de vehiculos y de accidentegraeran los tiempos de
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viajes, mayores gastos del HCPA para mantenimientaarigig periddico de vias a
su cargo, igualmente la necesidad de realizar nuevas owesspara facilitar y/o

mejorar la circulacién de vehiculos.

El gobierno provincial con el propdsito de prevenir el deteride las vias, ha
emprendido en un conjunto de proyectos “denominados puntsardeio” para el

cobro de tarifas, mismas que garanticen la operacibnagtemimiento de las
estaciones de peaje y permitan contar con recursegestéds para el mantenimiento

rutinario y periédico de las vias.

En este contexto, es prioritario que a través de la asttégese generen los recursos
necesarios que permitan el mantenimiento de las vias, lipofaepolitica vial
sustentable radica en la gestion de las vias a travéslutel de peajes a los usuarios

de las mismas.

4.2.2. El proyecto de gestion vial

El proyecto contempla la administracion vial, el maimtgento y la operacion de
81.50 km. de carreteras ubicadas en la zona oriental deviag@a, de los cuales, el
tramo uno comprende las vias Descanso - Llumagpambte PRuente Chicti (red
estatal) y el tramo dos de la red vial Provincial Llumagpa — Gualaceo —
Chordeleg — Sigsig - Matanga. El periodo de vida util del proyestde quince afios
y se realizar4 bajo la responsabilidad del Gobierno Riavimel Azuay y la

coordinacién y supervision del Ministerio de Obras Publiggsantizando a los
usuarios de las vias de una manera permanente, seguridaimgsoniveles de

servicio.

En el tramo Llumagpamba - Gualaceo que fundamentalmensestoen mejorar el
subdrenaje longitudinal y realizar un recapto a nivel dgetarasfaltica, completar y
mejorar la sefializacion horizontal y vertical, targue seran afrontadas en el menor
tiempo posible por el Ministerio de Obras Publicas, cam iomersion estimada de
U.S.$. 750.000.

El tramo Sigsig — Matanga (limite con la provincia dedrivha Santiago), es la
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intervencion de mayor cuantia que contempla el proyget@administracion vial.
Consiste en la reconstruccion de 22.60 km. de carretenancancho basico de 7.20
m. a nivel de material de mejoramiento con una invergidbal estimada de U.S. $.
2'890.973, cuyos recursos en su mayor porcentaje provendrda rdeaudacion
mediante peaje, de las vias a ser administradas.

Indudablemente que para mantener un adecuado nivel de serladargo de todo
el desarrollo del proyecto de vias a ser administradapeyadas, se prevé un
mantenimiento rutinario permanente, un mantenimientoiogieo y un

mantenimiento emergente.

En febrero del 2004, el Consejo Provincial del Azuay realizé&studio de tréafico
gue fue considerado como un instrumento basico para impellsaroceso de
concesiones viales de la provincia del Azuay, ademas eas rai promover e
incentivar la participacion del sector privado en la béacion y mantenimiento de
la red vial provincial, garantizando un mejor servicio guemgar un mayor

desarrollo de las actividades econémicas de la provincia.

Este estudio a su vez permite sustentar técnicamentestodios de factibilidad
financiera para la implementacion del nuevo esquema démeitl del Azuay.

El objetivo del estudio de tréfico esta orientado a deter el volumen de tréfico
presente y futuro que circula por las vias: Descanso, gpamba — Paute — Chicti
y Llumagpamba — Gualaceo — Chordeleg — Sigsig - Matanga

Se realizaron conteos de trafico en 4 estaciones prexia seleccionadas durante
dos (2) dias, con la finalidad de obtener la composicidrirdiesito en vehiculos

livianos, buses y camiones, en términos de TrafioonBdio Diario anual (TPDA).

Considerando que al afio 2004 de base, en el siguiente cuagressatan las

proyecciones de trafico para cada tipo de vehiculo.
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CUADRO No. 1
TRAFICO ACTUAL Y PROYECCIONES DEL AREA DE INFLUEN®

CAMIONES | CAMIONES

CAMIONES |Y BUSES 34 EJES Y
ANOS | LIVIANOS |BUSES |2 EJES EJES MAS TOTAL
2.004 3.863 412 1.003 183 15 5.476
2.005 4.095 428 1.073 194 16 5.806
2.006 4.339 445 1.147 204 17 6.152
2.010 5.439 516 1.491 252 21 7.719
2.015 6.553 537 1.779 300 24 9.193
2.020 7.827 559 2.105 354 29 10.874

Fuente: HCPA. Determinacion del volumen de trafico presgriuturo. Informe final. Febrero del
2004.
Elaboracién: HCPA

La tendencia temporal del trafico es una funcion detimiento de la actividad
econdémica de la regiéon, del crecimiento de la pobladitenlos cambios en la

orientacion de los flujos comerciales, entre otramkkes.

Para las proyecciones del trafico de estas vias seatiti las tasas de crecimiento
del Plan Maestro de Vialidad del Ecuador (2002) del MOP. Hirouaiguiente
muestra una tendencia de crecimiento razonable de acueld® @ndiciones

socioeconémicas existentes en la zona.
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CUADRO No. 2
TASAS DE CRECIMIENTO DEL TRAFICO PROYECTADO

) CAMIONES CAMIONES | CAMIONES
ANOS LIVIANOS | BUSES Y BUSES 34 EJES Y|TOTAL
2 BJES EJES MAS
2.005 5,83 3,81 6,75 5,84 6,45 5,85
2.006 5,79 3,90 6,67 5,03 6,06 5,79
2.010 5,65 3,70 6,56 5,28 5,28 5,67
2.015 3,73 0,80 3,53 3,49 2,67 3,50
2.020 3,55 0,80 3,37 3,31 3,78 3,36

Fuente: HCPA. Determinacion del volumen de trafico presgriuturo. Informe final. Febrero del
2004.
Elaboracion: HCPA

A continuacion se presenta un resumen de las inversipeesl GPA debe realizar
en el proceso de delegaciéon de la gestion vial tanto pareoratruccion,
equipamiento y operacion de la estacion de peaje comovassiones necesarias
para la construccion de la via Sigsig Matanga. El primewordb inversion que se
observa en el cuadro siguiente, corresponde a los costs$ruccion de los dos
tramos de vias. Es importante sefialar que la rehabilitadiél subtramo
Llumacpamba — Gualaceo con un valor de 750.000 dolares csgaggecon recursos
provenientes del MOP; asi mismo, para iniciar los toabdg rehabilitacion de la via
Sigsig — Matanga, el MOP ha asignado dentro de su presuplesitio 2005 una
partida por un valor de 500.000 délares. Estos recursos ogestiel aporte del
Gobierno Nacional al proyecto y no tienen el caracteredmbolsables por lo tanto
no significan una carga financiera para el GPA. La ejéoude la via Sigsig —
Matanga se realizar4 en un plazo de dos afios y mediderhanda de recursos
adicionales que se requiere para culminar la obranaediara en parte con recursos
que genere el peaje y otra parte a través de créditgasdgs financieros y el repago
de la deuda se cubrirdn con los ingresos que genere el paaegundo lugar estan
las inversiones que corresponden a los recapeos queizaréeaén los afios 2012,
2013. 2017 y 2020; los recursos que se utilizaran para ejecutaratzgos de
recapeo vial en el mediano y largo plazo, también provenérasu mayor parte de
los ingresos recaudados por el peaje.
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CUADRO No. 3
INVERSIONES DEL PROYECTO A CORTO Y LARGO PLAZO

INVERS. |INVERS

INVERSION INVERSIONES A CORTO PLAZO AL.P. TOTAL

Jul-05 ene-06 jul-06 ene-07 jul-07| (*
1. REHABILITACION
VIAS
Tramo 1. Subtr:
Lumagpamba-Gualaceg 750.000 - 750.000
Tramo 2: Sigsig-
Matanga. 500.000 545.018 545.01B8650.469| 650.469 2.890.973
Subtotal 1 1.250.000 545.018 545.018 650.48%0.469 3.640.973
2. REHABILITAC
FUTURA (RECAPEO)
Tramo 1. Subtr:
Lumagpamba-Gualaceo. 6.929.326  6.929,326
Tramo 2: Sigsig-
Matanga. 976.482 . 976.482
Subtotal 2 7.905.808 7.905.808
Subtotal 1 + 2 1.250.000 545.018 545.018 650({459.469| 7.905.808 | 11.546.781
3. ESTACION DE
PEAJE
ESTUDIOS 20.000 20.000
Areas adicionales a
pavimentar. 35.932 35.982
Estacién de Peaje. 120.000 120.p00
Equipamiento
Equipam. bésico
Estacién de Peaje 107.450 107.450
Equipam. Adicional a lo
lago de la via. 120.000 120.00(
Asistencia mecanica. 50.000 50.000
Asistencia medica. 60.000 60.000
Total estacion de peaje] 513.382 513,382
TOTAL REHAB VIAS
+ EST. PEAJE 1.763.382 545.018 545.018 | 650.469|650.469| 7.905.808| 12.060.1683

(*) Estas inversiones corresponden a los recapeos quelggaran en los afios 2012, 2013. 2017 y

2020.

FUENTE: Cronograma de Inversiones del Proyecto de gestan V

ELABORACION: HCPA

110



El tercer rubro de inversidon constituye la construccioladsstacion de peaje, misma
gue ha sido disefiada de acuerdo al flujo de trafico estipmdoesta via.

Asi mismo, con el propésito de asegurar una adecuada opedacid estacion de
servicio, se prevé la instalacion equipos electronicos eambro del peaje, asi
como del equipamiento adicional que garantice la préstade los servicios
complementarios como ambulancia, grua, y los que seeragupara controlar el

trafico en forma adecuada

La construccién de la estacion de peaje y su equipamiiem® un costo de US:
513.382 ddlares, la misma que se realizara con fondos progiédito, conforme se
especifica en los flujos financieros del proyecto.

La estacion de peaje consta de lo siguiente: oficinasdd@nistracion central,
estacion de policia, centro de atencion de urgencias asedima oficina de
informacién turistica, una estaciéon de servicio mexanun minimarket y una

bateria sanitaria
4.2.3. Costos de mantenimiento (rutinario, periédico y emergés)
Estos costos se han establecido a partir de los regeetaside mantenimiento de

las vias y se han calculado con base a la experiglecims técnicos del GPA
encargados de realizar este tipo de tareas en la provihéiawcsy.
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CUADRO No. 4
COSTOS DE MANTENIMIENTO RUTINARIO, PERIODICO Y EMEBRENTE

MANTENIMIENTO VIAL SUMATORIA |VP 12%
Tramo 1 DOLARES DOLARES
Mantenimiento vial rutinario. a nivel de carpeta asfaltic2.032.406 891.483
Mantenimiento vial periédico. a nivel de carpeta asfiltic2.471.234 1.083.967
Mantenimiento vial emergente.| a nivel de carpeta asfali®21.034 403.997
Tramo 2: Sigsig - Matanga. 0 0
Mantenimiento vial rutinario. a nivel de D.T.S.B. 695.988 289.835
Mantenimiento vial periédico. a nivel de D.T.S.B. 564.040 234.887
Mantenimiento vial emergente.| a nivel de D.T.S.B. 303.600 126.430
TOTAL 6.988.301 2.960.833

FUENTE: Cronograma de Inversiones del Proyecto de gestan V
ELABORACION: HCPA

En el cuadro anterior se resume el total de gastos quiesteara para los
mantenimientos rutinario, periddico y emergente dedios tramos viales. Para el
periodo de vida util del proyecto se requiere un total de 6.99nes de doélares,
mismos que expresados en valor presente (descontado alrépféyentan 2.96

millones de délares.

El costo anual para mantenimiento en los dos primerosaattende en promedio a
308 mil ddlares, a partir del tercer afio, una vez termilaadzhabilitacion de la via
Sigsig — Matanga, el costo anual de mantenimiento acam25 mil délares. Estos

recursos se financiaran con los ingresos provenienteshblel de peaje.
Los costos de operacién
Para la etapa de explotacion del proyeced GPA propone un esquema operativo

basico que, en primer lugar incluye la constitucion de una dinidaestion Vial, la
gue dependeréa directamente del Prefecto, sus funciorasgeaplanificar, coordinar

Z Esta etapa se inicia a partir del Il trimestre el 2006, vez que se haya concluido la construccion y

el equipamiento de la estacién de peaje.
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y supervisar todas las actividades del Modelo de Gestiohpviiguesto en este
estudio.

Ademas, para la ejecuciéon de todos los proyectos de mesid el GPA propone la
creacion de una Empresa Vial S.A., esta empresaasgdel maneje los recursos y

gestione el proceso con criterios empresariales.

Como se puede observar en el cuadro siguiente, los coptrativos basicos
alcanzarian los 78 mil dolares mensuales, este valduyendos costos de la
contratacion de una empresa para la administracigredg, los gastos de asistencia
mecanica y médica, los seguros para usuarios y equipeapdavision del MOP
(3,5%), un costo estimado para el plan de gestién sociabtl@%greso bruto), los
gastos de publicidad y los gastos fiduciarios.

CUADRO No. 5
COSTOS OPERATIVOS DEL PROYECTO

COSTO TOTAL 15
CONCEPTO MENSUAL |ANOS VP 12%
Administ.y manten.Estac.de Peaje. 30.000 6.225.63( 2.793.951
Asistencia mecénica 2.000 383.375 180.309
Asistencia médica 3.000 575.062 270.464
Seguros usuarios 3.587 924.623 397.729
Supervision (MOP) (3,5 %) 4.709 1.451.150 597.335
Gestion social (5 %) 6.727 2.073.071 853.336
Unidad Vial 8.094 1.689.210 757.827
Empresa Vial provincial 14.794 3.087.563 1.385.168
Seguro equipos 1.306 272.611 122.301
Publicidad 3.030 626.308 281.069
Gastos Fiduciarios 1.200 250.451 112.359
TOTAL SIN IVA 78.447 17.638.222 7.766.735

FUENTE: Cronograma de Inversiones del Proyecto de gestan V

ELABORACION: HCPA
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Para el periodo de disefio del proyecto, estos gastosdetia 17.6 millones de
dolares, mismos que descontados a la tasa de descuento debjdR®den a 7.8

millones de délares.

Es importante advertir que en el caso de que la Empres®@idiancial delegue la

administracion del peaje tendria un costo de 30.000 délaesuales, mientras que
si lo hace directamente, el costo mensual alcanzar9.497 délares, lo que
representa un ahorro de 10.5 mil dbélares mensuales, es glecianualmente

ahorraria 126 mil délares.

CUADRO No. 6
COSTOS COMPARATIVOS DE ADMINISTRACION DE PEAJE

COSTO
COSTOS ALTERNATIVAS DE ADMINISTRACION MENSUAL
1. Costos de administracion 30.000
2. Costos operacion peaje sin subcontratos 19.497

Costos capacitacion, asesoramiento y fortalecimigatorocesos | 10.503

Ahorro anual 126.036

FUENTE: Cronograma de Inversiones del Proyecto de gestan V
ELABORACION: HCPA

La decisién de contratar 0 no a una empresa para queerabcdministracion del
peaje y de realizar subcontratos de capacitacion, raseismto y fortalecimiento de
procesos, sera tomada por los directivos de la empasgaydades del GPA.

4.2.4. Modelo de Equilibrio Financiero

Para el sector publico el analisis financiero tiene asedaracteristicas, en primer
término, es necesario conocer el estado actual délaaicion para definir en que
tipo de servicios es posible recuperar los costos de iGmers operacion y
mantenimiento via tarifas u otro tipo de tasas (cortidvuespecial de mejoras).
Para los bienes o servicios producidos por el sector puldicdeterminacion del
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precio que permite recuperar costos y obtener rentabilidéaciisle pensar en un
tratamiento similar al caso del sector privado, aunguesecasos la fijacion de estos

valores depende de las politicas trazadas por las autoridades

Por otro lado, uno de los aspectos mas importantes del prdeesstructuracion de
un negocio para concesionar 0 gestionar vias, ademass deritlerios técnicos,
legales, ambientales y sociales, constituye sin dutkarel econdmico y financiero,
especialmente éste Ultimo porque constituye el elemedico para la toma de
decisiones. En este andlisis son particularmentefisafivos, los cronogramas de
inversion, plazos, financiamiento, precios y garahtige es necesario rendir para
asegurar el negocio propuesto.

Lo que se debe aclarar es que las externalidades neggqiegan un papel
considerable sobre todo al momento de llegar a los@si@oliticos que sirven para

emprender el proyecto.

Pero cabe indicar que el costo considerado puede samelate sustentado por el
ingreso percibido a la tarifa acordada de 0,50 cincuenta centavddlar, pero que
elimina automaticamente el plan de externalidades pasitconsiderado en la
situacibn de Turismo, Integralidad de la Carretera, Plissval ahorro de
mantenimiento de vehiculos, sobre todo por que en easns no se puede ejecutar
proyectos que aumentaban las externalidades, mas sieméese llega al caso de
mantener una carretera y lo que implica, es basicameoaentivo al turismo,
seguridad y ahorro en costos de transporte, pero no se gulede el plan como se
tenia previsto, generando mayores proyectos, que a sungefateexternalidades

positivas cada uno, impulsando un crecimiento del bienestar

% Para el cumplimiento del cierre financiero, es decir gs@dcursos programados puedan disponerse
en el tiempo previsto y no antes tampoco después, porgueriginaria serios inconvenientes a la
concesion.
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4.3. Plan de Gestién Social

Es importante sefialar que la implementacion de gsbed# proyectos, produce
impactos positivos y negativos entre la poblacion direetde relacionada con el
area de influencia del proyecto. Es decir que al pasar dgtuaaion en la cual antes
no se cobra peaje por el uso de la via a otra en la susdarios se ven obligados a

pagar un peaje, repercute directamente en el ingreso de lo®sisua

Por otra parte, en todos los proyectos de éste tipordmsmismos de financiamiento
sean nacionales o internacionales, exigen que erstodi@s del proyectos se hayan
previsto mecanismos de compensacion para asegurardaibiistad del proyecto y

reducir al minimo los efectos negativos tanto sobesrddiento como en la poblacién

localizada en el area de influencia inmediata.

Bajo estas consideraciones, el proyecto propone ¢a@jm de un Plan de Gestién
Social, que responde a la necesidad que existe en la actudidajecutar la politica
de descentralizacion vial en forma concertada y partiggpade modo que los

procesos cuenten con el respaldo y cogestion de todastoses involucrados.

Para ello es importante partir en primer lugar, generasplac®s de informacion en
las distintas instancias del Gobierno Provincial, deGabiernos Locales, Juntas
Parroquiales, Comunidades, los transportistas y otroseactocales, para dar a

conocer el proyecto, su impacto y los beneficios irmegrque éste genera.

Un aspecto importante a tomar en cuenta es que erdiedtaica se desarrollan
enlaces de coordinacién con todos los actores involucradekpeoceso de gestion
de la via; puesto que es relevante que la ciudadania lo peamiba procesos
horizontales, dialogados y no impuestos, lo que peremtecir la conflictividad que
puede presentarse en su ejecucion. En este contextiysiém de la informacion y
el manejo oportuno de la comunicacién contribuyen a queiddadania y las
autoridades locales tengan una mejor comprension de fegalé delegacion de la
gestion vial, estén consientes de sus ventajas y besefasi como de la necesidad

* Propuesta basada en la metodologia utilizada por la $etssé de Concesiones del MOP.
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del pago que deben realizar por el uso de la via.

Uno de los objetivos del Plan de Gestidon Social est@igcion de empleo local y el
apoyo a los proyectos de desarrollo comunitario, que agadyal mejoramiento de
la calidad de vida de las comunidades ubicadas en el arefludadia directa, para
lo cual, el proyecto incluye dentro de sus costos un ptajeedel ingreso bruto del
peaje para constituir un Fondo de compensacion social pasaraal desarrollo

comunitario.

a) Cobertura

Los cantones de la provincia del Azuay que se encuentramodeel area de
influencia directa del proyecto son: Gualaceo, Pauierdeleg y Sigsig. Ademas, en
el estudio se considera a la poblacién de la ciudad de &aenm area de influencia
indirecta, por cuanto existe una estrecha relacion éesica entre la capital

provincial con los cantones antes mencionados.

En el siguiente cuadro se presenta la poblacién de langiaydel cantén cuenca, de
la ciudad de Cuenca y de los cantones del &rea de infiuenoédiata del proyecto,

segun el ultimo Censo de Poblacién y Vivienda (2001); asodosindicadores de

pobreza estimados por el SIISE.

En el en el area de influencia directa del proyecto V/&d87 habitantes, lo que
representa el 16,2% de la poblacion de la provincia; por otta, ga ciudad de

Cuenca donde habitan 278.995 personas, representa el 46,5% ¢eobtotalial.

De acuerdo al tamafio de poblacion, el cantén mas impereanGualaceo con el
40%, Sigsig representa el 25.3%, Paute el 23.8% y Chordelégéb.
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CUADRO No. 7
POBLACION DEL AREA DE INFLUENCIA DELPROYECTO

CANTON Poblacion " % arealndice de
provincia |influencia |pobreza

Azuay 599.546 53,2%

Cuenca 417.632 69,7% 42,5%

Area influencia indirecta

Cuenca urbano 278.995 46,5% 25,9%

Total area influencia directa 97.187 16,2% 100,009

Gualaceo 38.587 6,4% 39,7% 75,6%

Paute 23.106 3,9% 23,8% 72,4%

Chordeleg 10.859 1,8% 11,2% 76,0%

Sigsig 24.635 4,1% 25,3% 84,3%

Fuente: SIISE 4.0. Censo de Poblacién 2001

Elaboracion: HCPA

La pobreza en la provincia del Azuay constituye un probleniti@o, porque mas de
la mitad de su poblacion (53.2%) vive en condicion de pobs@aembargo, este
indicador esta fuertemente influenciado por la situad®mpobreza observada en la
ciudad de Cuenca en la cual Unicamente el 26% vive enaestdEiones, en tanto
que en los cantones del &rea de influencia los indicadorpshieza muestran una
situaciébn mas grave puesto gue la poblacion en condicidnbidezaoesta entre el 72
y el 84%, es por ello que el Plan de gestién Social #special relevancia como
mecanismo para apoyar al mejoramiento de las condideevida, a través de la
generacion de empleo (microempresas de mantenimientoyviglanciamiento de
iniciativas locales priorizadas por las comunidades patiafacer sus necesidades

basicas.

Es importante sefalar que los recursos estimados pastitwiorel fondo de gestion
social no seran suficientes para cubrir todas lassitsmes de estas comunidades,

estos recursos se deben considerar solo como una parte demanda de
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financiamiento de que requieren los proyectos de estagldas; las otras fuentes
de financiamiento provendran de los recursos financiedss entidades locales y
de la participacién comunitaria a través de sus propiosSes.

b) Impacto Social

Con la ejecucién del Proyecto se prevé la generacion gee@mpara mano de obra
local, a través de la conformacién de microempresasumitamias para el

mantenimiento rutinario de las vias. Este componenttrilsoye a incrementar los
ingresos de las familias involucradas y, por consiguientagjorar sus condiciones
de vida.

El objetivo es incorporar a los pobladores de las comdeglgue se encuentran
dentro del area de influencia de la via, para que, luego de wesprde capacitacion

y asistencia técnica, asuman las actividades propiasatgkenimiento rutinario y de

conservacion vial. Actividades que son remuneradas coefaros niveles salariales
definidos por el HCPA.

Se contempla el apoyo a los proyectos de desarrollaumitario a través de un
Fondo constituido por recursos provenientes del 5% dedasgresos que genere el
peaje durante los 15 afios de vida util del proyecto. El fondompensacion social
se ha estimado en 2.073.071 ddlares, estos recursos seratiddsvem las
comunidades del area de influencia de la via y que correspondencaritones
Gualaceo, Paute, Chordeleg y Sigsig.

Cabe sefialar que la seleccion de los proyectos parte deharade priorizacion
realizada por la propia comunidad, este aspecto permitenip@ti los recursos
necesarios para ejecutar los proyectos comunitariosimportante en este proceso
es que los proyectos tengan como ejes centrales laipacion, la cogestion y el

cofinanciamiento.

c) Beneficios

La ejecucion de la delegacion de las vias estatales lgasihie todos los actores
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involucrados: Estado, gobiernos locales, usuarios, comwsdadtengan diversos

beneficios.

En el caso del Estado, los beneficios se concretaine etros aspectos: en la
liberacién de recursos econdmicos, materiales y hasngue son destinados a fines
sociales; la oferta de un servicio de excelencia viasaisuarios; la presencia de
estaciones de peaje construidas y equipadas sin habeadealnversiones; la
recuperacion de la infraestructura y de todos los bierestiyos del proyecto al
finalizar el periodo; la modernizacién de los serviciosdados a los usuarios de las
vias; la integracion de zonas de dificil acceso a lmgipales centros econdmicos a
través del mejoramiento de la infraestructura vial, p&ndb reducir costos de
transporte y ampliar mercados; la disminucion de la @mesobre la caja fiscal por
concepto de infraestructura vial, reduciendo la exposicidmeaos endeudamientos

externos.

Los beneficios para los usuarios, son entre otros: mkspde vias en buen estado
durante todo el periodo; reducir los costos de manteniongiticular; disminuir los
tiempos de viaje; disminuir los riesgos de accidenteppdex de servicios auxiliares

(médicos, mecanicos, seguros, comunicaciones, et@yraa permanente.

Para las comunidades, los beneficios se traducen esililigad de: contar con vias
en buen estado que faciliten las actividades econdmiagjras que los productos
lleguen en mejores condiciones, desde los centros de piddwclos de consumo;
contar con carreteras en buen estado, lo que posilbikter &l turismo vy, por tanto,
reactivar la economia local; mejorar el nivel de viddogdehabitantes de la zona, a
través de la generacién de empleo local y el apoyo gegias de desarrollo
comunitario; acceder a los beneficios de contar con isleglury servicios de

emergencia en las vias.
d) Las Microempresas de mantenimiento vial:
Para el mantenimiento rutinario de las vias, la palitiel HCPA consiste en

involucrar a la poblacion de las comunidades del area deemafia inmediata. Las

comunidades debidamente organizadas a través de microengegesastenimiento
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prestaran sus servicios para realizar esta tarea ynsatawion estara a cargo de la

Empresa Vial.

4.4. Conclusiones:

Como podemos apreciar, los diferentes proyectos que requiatervencion
inmediata de los gobiernos, o del estado, en este cassttado con el proyecto de
Peaje Solidario del Gobierno Provincial del Azuay, tremeplicancias que no
necesariamente son subsanadas por el cobro de impuestiwstipo de formas de
valorar las externalidades que traen con si estos posyegtiesto que no todos,
aungue se trate de un bien publico, se sienten benefiaiatipsoyecto.

Aqui influyen obviamente fuerzas politicas, y otros factayae interfieren en la
negociaciéon con la sociedad, pero sin embargo, los iberse$on mayores que los
econdémicos, y la poblacién poco a poco empieza a vé& propuesta, no solo un
proyecto de infraestructura, sino realmente se empiezdafinir los beneficios de
ahorro, los incentivos turisticos y como mencionamamalizamos, se encuentra
todo un plan de gestion social, que ahora los usuariosamay es mas, comienzan a
exigir que se repitan estas iniciativas, en diferepiesos donde las necesidades que
se han presentado, no son necesariamente las mismasianto a vialidad, sin
embargo, los beneficios externos que se presentan womnmmayores a los costos

eternos, o a las externalidades negativas que pres$@ntgecto.
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ANEXOS

Anexo 1

WORKCENTER LTDA. CIA. LTDA.

Workcenter Ltda., Empresa a nivel nacional, que t®ameo principal actividad la
blusqueda de personal idéneo y capacitado para la presiac&gamvicios en cualquier
actividad en la que desenvuelven nuestros clientesc@sséiente que el desarrollo de
su Empresa conlleva a un constante desafio en el Mersaahn estos Calidad en sus
Servicios y Productos, Precios Competitivos, Avancendlégicos, etc., factores que
se pueden alcanzar unicamente con “Elemento Humanoc@&adifi y que cuente con

un alto compromiso para con la Empresa.

Esta actividad la ha venido desarrollando desde el afio % @adad de Cuenca,
actualmente nuestros servicios se extienden a NaebNal, con representacion en
Guayaquil y Cuenca, contando para ello con la solveindiagstructura y tecnologia
que nos permite brindar un servicio de la més alta dalideestra experiencia probada
es nuestra carta de presentacion.

La estrategia principal de nuestra empresa es CIANTRATACION Y
CAPACITACION de Personal Fijo o Tercerizado (Temporario), en lassarea
requeridas por nuestros clientes, garantizando de estaaria dotacion de un personal
acorde a las necesidades de cada Empresa, al mismo,tganantizamos a nuestro
personal un trato que se basa estrictamente en elicuempb de las leyes laborales
vigentes en el pais, adicionalmente nuestra empragsiahma serie de beneficios, de
tal manera que nuestros empleados se sientan motivadestiicados plenamente,

factores que son la clave del éxito de Workcenter Lt@a.L@a.

Importante: Los costos de inversion que usted reatizereerizar su personal se
encuentran mas alla de cubiertos, pues los trabagatEneerizados rinden hasta un
40% mas que de un trabajador que tiene dependendaitadios gastos de las empresas
en equipo, tecnologia, riesgo y personal de Recursos tlégreata muy por encima de
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los costos por tercerizacion. Pero la principal ventajel ahorro de tiempo y recursos
gue en este caso la compaiiia aplicara a su producoiootra parte sus empleados
recibirdn la oportuna cancelacién de sus haberes gespalldo de un manejo 6ptimo
en sus roles de pago aplicando una tecnologia de pantependencia laboral y
riesgo corre estrictamente por Workcenter Ltda. Céa.Lt

COMO FUNCIONA LA CONTRATACION DE PERSONAL TERCERIZA DO
(TEMPORARIO)

Se establece un contrato entre Workcenter Ltda. Cia. ytcuestra Empresa Cliente.

Se verifica el perfil y referencias de la personaracentratada, ademas aplicamos una
serie de pruebas Psico-Técnicas para tener la catteda calidad del personal

seleccionado.

El Personal seleccionado ingresa en los Roles de dRa§VORKPLACE LTDA por

un periodo de tiempo de 6 meses mediante un contrato eyemelcual gozan de
todos los beneficios de ley mas los beneficios adiEierpue brinda nuestras empresas.
Una vez concluido este lapso de tiempo se realiza laspanndiente liquidacion de
haberes y se procede a efectuar un nuevo contrato periado de tiempo igual, pero
la dependencia laboral se la hace con la compafiia VGBRKER LTDA., empresa
adjunta a Workcenter Ltda Cia. Ltda., que realiza labdeela misma indole, este
proceso es ciclico entre las dos empresas, de estaanwreabajador o empleado
puede prestar sus servicios indefinidamente hasta qsgmeéente prescinda de su
trabajo.

PAGOS FACTURACION Y COSTOS

Los pagos al personal se realizan en forma mensual oegainde acuerdo con las
Politicas establecidas por nuestro cliente. Workcentea. lfettturard a su empresa
dichos montos mas ur@mision a convenir por el Servicio y riesgo que absorbe
nuestra compafiia; en caso de que existan Incrementagal8a Oficiales,

comunicaremos por escrito y con la debida anticipac&nEmpresa y procederemos

a cumplir automaticamente las Disposiciones de Ley.
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COMO FUNCIONA LA CONTRATACION DE PERSONAL FIJO

Seleccionamos al personal idoneo en funcion de susrira@rdos, presentamos una
terna de candidatos para su seleccién final y Ustedien decide su personal.

La Facturacién por estos servicios se realizan poralaasz.

BENEFICIOS ADICIONALES QUE PRESTA WORKCENTER LTDA. CIA.
LTDA. AL PERSONAL TERCERIZADO

Dentro de los servicios que Workcenter Ltda. brindasarabajadores tenemos:

Consultorio Médico Anexo al Seguro SocialEste funciona en las dependencias de
Workcenter Ltda., ubicadas en el Edificio Luis Corderoechlis Cordero 5-21 y
Honorato Vazquez 4to piso. El servicio de consulta mas loscameentos recetados
son totalmente gratuitos para el trabajador titulastg se extiende al conyuge, padres
e hijos (consulta). El horario de atencion se realiasgamente de 11HO0 A 13HO00 y
15h00 a 18h00.

La casa del ZAPATO: Nuestros trabajadores podran alcanzar un crédito a 60rdias e
sus compras y en el mes de diciembre crédito a 90 gifagjngun recargo, Local
ubicado en Lamar 6-44, Telf.: 822-903.

Calzado Pony:Los empleados accederan a compras a crédito con un plazoases
y con el 10% de descuento

Farmacia San FranciscoEl trabajador tiene crédito a 30 dias en compra de imaslic
y un descuento del 10% en compras al contado, LocalgmirPadre Aguirre y Juan
Jaramillo (esquina). Sucursal Av. De las Américasafiafjal Supermaxi

Farmacia Fybeca:El trabajador puede solicitar su tarjeta empresarial gampras a
crédito en la cadena de Farmacias Fybeca a nivel ajcgrel monto sobrepasa los
25.00 USD las compras pueden ser diferidas hasta 3 nessesmpras al contado
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recibe un descuento del 10%.

Farmacia Farmasol: El trabajador puede solicitar su tarjeta emprespaied compras

a crédito en Farmacias Farmasol a un costo minimo @ USD, si el monto
sobrepasa los 25.00 USD las compras pueden ser difeadta 2 meses, en compras al
contado y a crédito reciben descuentos.

Atencion Oftalmoldgica: Nuestros empleados tiene la opcidon de atencion
Oftalmolégica a través de:

VAZVISION ubicada en la Calle S. Bolivar 9-12 y Berigvialo, teléfono 823-208.

OPTIMEX ubicada en Sucre 5-18 y Mariano Cueva, Telf.: @832-

VISTA PARA TUS OJOS ubicada en la Av. Remigio Crespo yAméricas (esq).
Sucursal Sucre 10-81 entre General Torres y Paglreré teléfono 2811-377

VISTA PARA TODOS ubicada Av. Las Américas entre Aamy Naranjos diagonal
Servicentro Eloy Alfaro teléfono 2849-795

La consulta y /a medicion de vista sera totalmendtuit@ para el trabajador y sus
familiares (conyuge, hijos, padre, madre, hermanos).
Descuentos en compras al Contado. Las compras aocpééitien diferirse de 1 hasta

seis meses

Comisariato: Los empleados reciben una Tarjeta de Crédito empigsardautilizarse
en el Comisariato Popular y un descuento del 5% en cowmdrastado.

Centro Quirdrgico Metropolitano : El trabajador titular y su familia tendran un
descuento del 10% en los servicios que ofrece esteo@knBalud, este descuento sera
aplicado a todos los costos de la Clinica, excepto horerammicos y equipo de

laparoscopia

Laboratorio Clinico GAMMA: Nuestro empleado y sus familiares podran acudir al
laboratorio Clinico del Centro Quirtrgico Metropolitano, ubicamh la calle Padre
Matovelle y Ricardo Mufioz teléfono 2815-158 para realizirseexamenes que se
requieran (sangre, orina, heces y otros), obteniendo anaies del 20%.

126



Libreria Contemporanea: Crédito a 60 dias en la compras de Utiles escolaneglco
beneficio de contar con precios de al por mayor y sigumintipo de recargos.
Direccién: Sucre y General Torres teléfono 2831-801 iSatuiHermano Miguel y

Bolivar.

Libreria y Papeleria Monsalve: Crédito a 60 dias en la compras de Utiles escolares en
cualquiera de sus locales. Direccion: principal Luis CordeRl y Gran Colombia
teléfono 2842-206 Sucursales: Av. Solano y Av. Deldist@edondel).y Guapondelig
7-41 y Eloy Alfaro sector Mercado 12 de Abril.

Agencia de Viajes y Turismo Nuestros empleados tienen un descuento de un 3% de la
comision en compra de pasajes nacionales como inienases

Nota: Workcenter Ltda. Cia. Ltda., cuenta con un sistautamatizado para todas las
compras, deudas, pagos, etc., con sus trabajadoresas@mpresas que brindan estos
servicios, manejando cupos de gastos idoneos de acupatteade endeudamiento de

cada trabajador

REFERENCIAS

Dentro de nuestros distinguidos clientes, que puedenicaertiiuestra calidad de

servicios tenemos:

INDURAMA S.A., Dr. Homero Astudillo Telf.: 2816-97
PROPARTES S.A, Ing. Jaime Machado Telf.: 2892-400
MARCIMEX S.A, Ing. Ricardo Jdcome Telf.: 2831-991
FUNDACION PABLO JARAMILLO, Sra. Alicia Piedra Te 2818-321
ELECTROGUAYAS (Guayaquil), Ing. Carlos Ramirez fI€l4-2872-700
LA ITALIANA Dr.Wilman Gonzalez Telf.: 2860-134
HOTEL EL DORADO Ing. Pedro Vasquez Telf.: 2831-390
SIKA ECUATORIANA (Guayaquil) Lcdo. José Toledo Tel4-2817-900
PROCONTACTO Sra. Monica Pozo Telf.: 2849-378
ECOFRIO S.A. (Guayaquil) Ing. Pedro Plia Telf.: 098-418
CONSORCIO COELIT & COPLIMSA Ing. Victor Vaccaro Telb4-2516-192
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ALBOCENTRO 5 (Guayaquil)

E.E.R.C.S. Ing. Marcelo Avila

l.LE.S.S., Dr. Felipe Albornoz

COTECNA INSPECTION S.A, Sr. Mauricio Contreras
ZION SEGUROS, Sra. Maria del Carmen Cordero
MOPASA, Ing. Teodoro Montesinos

Centro Quirdrgico Metropolitano, Dr. Eduardo Ordofiez
Continental Corporation, Ing. Juan Vallejo

INCCA, Ministerio de Agricultura (Quito). Ing. Emilio Baga
PISONI S.A. Ing. Alberto Hidalgo Z. (Gye)
TAPENCORP Ing. Segundo Alberto Otero (Gye)
DENZEL Sra, Gladys Zavala (Gye)

HEMISFERIOS Ing. Fidel Murgueytio (Gye)

Otros Clientes

INECEL UMACPA
ESPINOZA PAEZ
PUBLINCO

LITO AUTOMATICA S.A
STUDIO’S

CEDCARE

PANESA S.A
MORRION S.A
PORTACELULAR
GRUPO ELJURI
MUEBLES CARRUSEL

REFERENCIAS BANCARIAS

BANCO DEL PICHINCHA
BANCO DEL PACIFICO

Cta. Cte. 973951-7
Cta. Cte. 290485-3

Telf.: 042272-691
Te#809-111
Telf.: 2822-929
frel838-205

T2885-825
Telf.: 2806-400
T2H15-158
Telf.: B92376
Telf.: 02-2540-827
Telf..0833-718
Telf..042-281
Telf..042 880-292
Telf..042 3256
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REFERENCIAS COMERCIALES

SEGUROS PICHINCHA Telf.: 2831-544
SEGUROS EQUINOCCIAL Telf.: 2882-050
ZION SEGUROS Telf.: 2835-825
PANATLANTIC Telf.: 2885-532
DURATEC. S.A Telf.: 099-865-288
INTERACTIVE S.A. Telf.: 2837-602
COMISARIATO POPULAR Telf.: 2822-141
CASA DEL ZAPATO Telf.: 2848-741

Esperamos entonces contar con Ud.(s) dentro de omesfrs distinguidos clientes,

para cualquier inquietud estaremos gustosos de poder servirle.

Atentamente,

Arg. Edgar Ugalde
GERENTE GENERAL
WORKCENTER CIA. LTDA.
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